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I. Introducción  
 
            La industria de la construcción crece a pasos agigantados en el 
mundo, aun así, el 2016 en Chile la Cámara Chilena de la Construcción 
(CChC) cerró el año con números negativos, identificando una caída del 0,2 
% en 12 meses, y aún más,  lo esperado para el 2017, sería un retroceso 
del 0,1 en comparación con el año pasado.  Para este año se proyecta un  
crecimiento de 1,3% de la inversión en infraestructura, esto se justifica con 
la inversión del MOP para este año, el cual registrara un incremento real 
anual de 2,2%, crecimiento de 1,3%, producto de la base de comparación 
menos exigente que generó un ajuste fiscal realizado en marzo de este año 
al presupuesto original de inversión de ese Ministerio. Por otra parte con 
respecto a la concesiones, para este año se espera una inversión de US 
$763 Millones. En lo que respecta a la inversión de infraestructura 
productiva privada, la cual el próximo año llegaría a US$ 12.003 millones, 
de los cuales US$ 6.247 millones corresponderían a gasto en construcción. 
Así, 2017 sería el tercer año consecutivo en que caería la inversión 
productiva privada. "  
            Cabe destacar, que la industria de la construcción, es la industria 
que más contamina en el mundo, lo que produce inconvenientes para el 
Medio Ambiente, el cual es un sistema muy complejo y frágil el que juega 
un papel importante en la vida de los seres humanos. Las alteraciones 
graves pueden modificar las condiciones de vida del planeta y poner en 
peligro la vida de todos. Por otra parte como atenuante en el último tiempo 
el incremento de la población mundial, ha llevado a la excesiva explotación 
de los recursos que existen, sobrepasando los límites de estos, los que 
pierden la capacidad para volver a regenerarse de manera correcta. Es por 
esto, que este proyecto se vuelve llamativo, impulsado por el cambio de 
mentalidad y el aumento de conciencia social existente en Chile, 
incremento que ha generado que las personas, ya sea grupos o entidades, 
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detecten las realidades con mayor énfasis, tomándolas con mayor atención, 
estos grupos sociales no discriminan niveles socio económicos, Ideológico, 
étnico y sexual, es por todo lo mismo que se busca atacar estas disyuntivas 
y con ellos disminuir los índices de contaminación.   
             Es por esto que en esta investigación se detectó una necesidad 
infalible donde atacar, esta será en el área de la construcción y fusionado 
con la necesidad que hoy existen  en nuestro planeta por aprovechar los 
recursos, con esto, se propone la creación de una empresa dedicada a la 
venta de productos sustentables para la construcción y/o para el hogar. 
Esta empresa constara con distintos materiales, productos que ayudan a la 
reutilización de recursos, disminuyendo el porcentaje de contaminación 
producida por la generación de residuos, donde no solo se verá beneficiado 
el Medio Ambiente, si no, que también, los clientes que adquieran estos 
productos sostenibles, recuperando su inversión en poco tiempo. A 
continuación se detallara la importancia de realizar el proyecto. 
 
I.1. Importancia de realizar este Proyecto 
 
            La importancia de realizar este proyecto, es contribuir de una u 
otra forma con la disminución de los gases contaminantes en el planeta, 
para ello se deberá evaluar la rentabilidad económica de la empresa 
sustentable en la ciudad de Santiago de Chile. Esta empresa busca 
aprovechar la industria de la construcción, ya que existe mucha demanda 
sobre el tema, donde se podrá abarcar y aprovechar oportunidades gracias 
a las inversiones estatales o privadas. 
             Otro punto muy importante es investigar y analizar las 
características que presenta el mercado para lograr desarrollar e 
implementar una venta de productos, que permitirá contribuir a la 
construcción ayudando con la optimización de recursos naturales.  
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            Para comprender los beneficios generados por los productos 
sostenibles, se realizara una breve discusión bibliográfica. 
 
I.2. Breve Discusión Bibliográfica 
 
            El propósito de este acápite será discutir con detención los aspectos 
de importancia de los productos sustentables sobre el medio ambiente, ya 
apuntadas líneas más arriba a partir de una discusión bibliográfica. 
             Expertos en salud ambiental y cardiólogos de la Universidad de 
California del Sur (EE.UU), acaban de demostrar por primera vez lo que 
hasta ahora era apenas una sospecha: la contaminación ambiental de las 
grandes ciudades afecta la salud cardiovascular. Se comprobó que existe 
una relación directa entre el aumento de las partículas contaminantes del 
aire de la ciudad y el engrosamiento de la pared interna de las arterias (la 
"íntima media"), que es un indicador comprobado de aterosclerosis. Es por 
esto y los altos niveles de contaminación ambiental, los cuales provocan 
anualmente la muerte de ocho millones de personas en el mundo, según 
ha asegurado el director de estrategia en la Organización Mundial de la 
Salud (OMS,2015). 
            Sin dudas todos los cambios incontrolables que ha experimentado 
el planeta, son perjuicios para los seres humanos, pero en la actualidad 
existen distintas formas para combatir este problema, y una de estas son 
las fuentes de energía renovable, las cuales son bastantes interesantes, ya 
que no solo ahorran energía, si no, que también reducen 
la contaminación, una de las energías que ayudan a reducir el dióxido de 
carbono de la atmósfera, es la energía termo solar, un tipo de energía que 
poco a poco se está extendiendo por todo el mundo y está interesando a 
muchos países (Bezzia,2017). 
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I.3. Contribución del trabajo 
 
            La contribución  de esta investigación es apuntar a una mirada de  
proyecto al nuevo mundo. Este concepto ya no es nuevo en la actualidad, 
hace algunos años, está tomando cada vez más fuerza, por otra parte no 
existe una empresa que se dedique a la venta de productos sustentables 
para la construcción, es por esto que no se cuenta con una amplia 
información ni sobre los estudios que se necesitan para poder tomar una 
decisión de inversión estudiada, para ello se estudiara de forma estricta la 
necesidad de adquirir productos sustentables. 
            Este proyecto se diferencia al entregar una opción sustentable para 
la construcción y el hogar. En sí, incluye la venta de productos 
sustentables, que permitirán aprovechar de manera eficaz los recursos 
naturales, viéndose beneficiado las personas que adquieran estos 
productos y como consecuencia, se estará aportando al desarrollo 
sustentable de la Industria. 
            La decisión de crear una empresa de productos sustentable a la 
propuesta de valor, se sustenta con: 
 Desgraciadamente, el avance de las civilizaciones modernas ha hecho 
que se consuma muchos recursos naturales de forma muy rápida. 
 Los recursos naturales son de una extrema importancia para la 
economía de los países y la economía mundial. 
 El 84% de los consumidores globales dice que busca productos 
responsables con el medio ambiente, siempre que sea posible, 
aunque el 81% dice que la disponibilidad de estos artículos es la 
barrera que los disuade de comprar más de estos mismos 
(Geographic, 2017). 
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 "El estudio demuestra que la sustentabilidad se convierte en un eje 
troncal, no solo para la sostenibilidad de la compañía en el tiempo sino 
también por la propia demanda de sus consumidores" (Vizental, 2017) 
 Gracias a la renovación de la energía se logra disminuir de manera 
considerable el consumo de recursos naturales. 
 
I.4. Objetivo general 
  
            El presente estudio tiene como objetivo principal estudiar la 
prefactibilidad de instalar una empresa que venda productos para el área 
de la construcción o del hogar en la ciudad de Santiago, que incluye 
productos sustentables como su propuesta de valor diferenciada. Esto se 
espera ver reflejado con una mayor sintonía al segmento de clientes que se 
espera abarcar, es por esto que el objetivo general del proyecto será: 
“Evaluar Prefactibilidad de instalar una empresa dedicada a la venta de 
productos sustentables para la construcción”    
 
I.4.1. Objetivos específicos 
 
            Para cumplir el objetivo general del proyecto, se ha propuesto los 
siguientes objetivos específicos: 
 Estudio técnico de la Ferretería. 
 Realizar Estudio de Mercado. 
 Realizar Evaluación Social de Proyecto. 
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I.5 Limitaciones y alcances del proyecto   
 
            Como todo proyecto, nuestra empresa tiene limitaciones y alcances 
dentro del mercado que se pretende trabajar. A continuación se muestran 
los aspectos limitantes del proyecto 
Limitaciones: 
 Limitaciones demográficas: personas que si le interese la cultura 
sustentable pero no tienen dinero para adquirir nuestros productos. 
 
 Proveedores: escasos proveedores  de productos sustentables para la 
construcción. 
 
 Limitaciones geográficas: personas externas de la región 
metropolitana que no pueden adquirir los productos. 
 
 
Luego de identificar las limitaciones de nuestro proyecto se pueden 
establecer los alcances de este. 
Alcances: 
 Variedad: Se contara con amplia variedad de productos sustentables, 
los cuales siempre se mantendrán con stock disponible. 
 Geográficos: La empresa se encontrara situada en la Región 
metropolitana, y abarcara sin problema este territorio. 
 Calidad: Todos los productos serán de calidad certificada. 
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I.6 Normativa y leyes asociadas al proyecto 
 
            Primero que todo antes de cualquier actividad comercial, se debe 
definir los aspectos principales que regirán a una empresa, cabe mencionar 
que esto es independiente del rubro o giro escogido. Si seguimos estos 
pasos y según las normativas de Chile para iniciar una empresa es 
necesario establecer y definir jurídicamente una figura societaria. 
            Para realizar este proyecto, se ha determinado establecer la figura 
de Sociedad de Responsabilidad Limitada (Ltda.), porque tiene como 
ventaja, invertir en un negocio a través de la sociedad, estas son mucha 
más fáciles de administrar  que las sociedades anónimas. Así mismo, deben 
cumplir con menos regulaciones que las sociedades anónimas, no 
requieren de un directorio y no es necesario que celebren juntas. Otra 
importante ventaja de esta sociedad es que al momento de preparar los 
estatutos de la sociedad, las sociedades de responsabilidad limitada ofrecen 
gran flexibilidad. 
            Por ejemplo, el objeto de la sociedad puede ser tan amplio como los 
socios quieran, el monto del capital puede ser el que los socios estimen 
conveniente, y puede pagarse en el tiempo que deseen, así mismo, las 
utilidades puedes ser distribuidas en la forma que los socios decidan. 
 
Legislación 
La sociedad que aplicara para la empresa sustentable será la 
aplicada por la ley 3.918, sobre sociedades de responsabilidad limitada. Ley 
N° 3.918 sobre sociedades de responsabilidad limitada (3) se publicó en 
el Diario Oficial el 14 de marzo de 1923, y ha tenido varias modificaciones a 
la fecha. Supletoriamente estas sociedades quedan regidas por el Código de 
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Comercio (en caso que la sociedad tenga un carácter comercial), o por el 
Código Civil (en caso que la sociedad tenga un carácter civil). 
            Esta ley establece las condiciones de autorización, regulación, 
instrucciones,  impuestos y obligaciones de los accionistas. 
            Por lo tanto bajo esta legislación se verá afectado el actuar de la 
empresa sustentable. 
  
I.7. Organización y presentación de este trabajo 
 
            El informe ha sido estructurado en cinco capítulos de los cuales el 
primero corresponde a la introducción al tema de estudio, donde se 
abordará la fundamentación del tema además de definir los objetivos y 
alcances del proyecto, así también se estudiara las normativas del proyecto 
a desarrollar.  
            En el capítulo dos, se realizara el estudio de mercado con el objetivo 
de tener una visión sobre la viabilidad comercial del proyecto a desarrollar, 
donde se utilizaran distintos análisis  para establecer la posición dentro del 
mercado. Así mismo, se pretende hallar el segmento a trabajar, demanda y 
realizar un plan de marketing para remecer el mercado.  
            En el tercer capítulo, se realizará el estudio técnico con el objetivo 
de determinar la ubicación de la empresa, maquinarias que se requieran, 
determinar el personal necesario, para llevar a cabo el proyecto entre otras 
cosas.  
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II.ESTUDIO DE MERCADO 
 
            Con la realizacion del presente estudio de mercado, se pretende 
obtener informacion de la oferta y de la demanda referente al sector de la 
construcción y de esta manera se realizara un análisis de resultados para 
la ejecución del plan de negocios. 
 
Objetivo del estudio de mercado 
            Con los resultados de la realización del estudio de mercado, se 
busca determinar el comportamiento de la oferta y demanda del sector de 
la construcción, de esta manera con la información obtenida, se realizara 
un análisis estrategico. Para la correcta investigación de este proyecto se 
considerara a todas las empresas economicamente activas en el rubro, 
quienes buscan invertir su dinero en construcciones o remodelaciones de 
viviendas, estructuras comerciales, entre otras. 
 
Fuente de información 
            A fin de cuantificar y determinar la existencia de la demanda de los 
productos que se proponen, hacemos uso de dos tipos de fuentes de 
información, donde las fuentes secundarias hacen referencia  del análisis 
de datos complementarios, este caso, se recaudaron las publicaciones 
emitidas por la camara de la construcción, permisos de construcción, por 
parte de los municipios y el estado, reporte de darios locales, entre otros. 
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II.1      Análisis de la Oferta 
            La empresa se dedicara a la distribución y comercialización de 
productos sostenible. En este capítulo desglosaremos con más énfasis la 
oferta. 
         
      Clasificación de la oferta 
            Dentro de la clasificación de la oferta, la empresa se encuentra 
encasillada en un modelo de oferta monopólica, cuya definición es la 
siguiente. “Es en la que se encuentra dominada por un solo producto o 
prestados del bien o servicio, que impone la calidad, precio y cantidad. Un 
monopolista no es necesariamente productor o prestador único. Si el 
productor o prestador del servicio domina o posee más de 90% del mercado 
siempre determina el precio.” (magdalaeconomia , 2010)  Los proveedores de 
la empresa serán de distintas partes del mundo, gracias a la colaboración 
de Matrec, empresa distribuidora de productos sustentables e innovadores, 
con esto, la empresa se dedicara a la importación de los distintos tipos de 
productos sustentables, todos estos de reconocida calidad. Entre las 
distintas marcas de productos sustentables, identificamos: 
- Coflex (México) 
- Calorex (Mexico) 
- Levinton 
- Bosh 
- Rotoplas 
            Estas serán las marcas que la empresa tendrá la posibilidad de 
comercializar, es decir, los productos pertenecientes a estas marcas 
corresponden a lo que la empresa tiene para ofrecer al cliente.  
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            La empresa cuenta con el valor agregado a su servicio, el cual lo 
hace llamativo en el mercado, cuenta con productos de gran calidad, 
duración y reconocimiento social a un precio calificado según su excelente 
calidad. Solo algunas de estas marcas se encuentran dentro del País, otros 
reconocidos internacionalmente por su estabilidad, calidad y duración. 
 
    LA COMPETENCIA 
            Aparte de las distintas empresas que venden, entre sus artículos, 
productos sustentables, no existen empresas en Chile que solo se dediquen 
a la venta de productos sustentables para la construcción. Entre las 
distintas empresas, se detectó una, parecida en el rubro, donde no solo 
venden productos de construcción normales, si no, que también productos 
sustentables. 
            Esta empresa se llama FERRETERÍA IBERIA 
(http://www.fiberia.cl/). FERRETERIA IBERIA, tiene una gama de 
productos muy parecidos a la empresa sustentable, y está posicionada en 
el mercado desde hace dos años, tiene su página web respectiva, donde se 
pueden apreciar los distintos productos que esta posee, entre ellos artículos 
comunes que se encuentran en ferreterías y además productos 
sustentables, en la página los clientes pueden gestionar su carro de 
compras, además de poder acceder a toda la información de la empresa. 
Este año la empresa levanto su nueva sala de ventas, donde modifico la 
sala, aprovechando y poniendo énfasis en el aprovechamiento de los 
recursos energéticos, teniendo como principal fuente de renovación, la 
iluminación led. Esta sala de ventas tendrá oficinas, bodegas y servicios 
higiénicos, la inauguración de esta sala se realizara en julio o agosto del 
presente año. 
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            Una vez mencionadas estas características de la competencia, se 
pasará a analizar las herramientas que posee la empresa  para competir en 
el mercado. 
 
1.- El precio: 
            Como se mencionó anteriormente, la empresa sustentable  
presenta un valor agregado que solo esta tiene, al ser la única empresa en 
el país dedicada solo a la venta de productos sustentables para la 
construcción, también gracias al ser una empresa que importara gran 
cantidad de productos, la convertirá en una opción muy llamativa para el 
cliente, lo que le permitirá establecer sus propios precios.   
 
2.- Disponibilidad de recursos: 
            La disponibilidad de los productos que tenga la empresa 
sustentable  depende directamente de la disponibilidad que tenga los 
proveedores internacionales al momento de la demanda de algún producto. 
Para no correr riesgos en la disponibilidad de productos, la empresa 
mantendrá un stock disponible de los distintos productos, con el propósito 
de no tener inconveniente si en algún momento, nuestros proveedores no 
pueden abastecer en el tiempo que se requiera. Los proveedores mantienen 
un nivel de rotación constante ya que sus productos son utilizados y 
demandados en todo momento. Con el afán de disminuir el riesgo de 
abastecimiento se busca mantener una total disponibilidad de recursos 
constantes. 
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3.- La Tecnología: 
            Los productos a ofrecer, cumplen con altos estándares de calidad, 
no por nada, las marcas son muy bien catalogadas a  nivel nacional e 
internacional. Estas marcas siempre están en alza con respecto a la 
evolución tecnológica, gracias a esto surgen día a día nuevas opciones para 
aprovechar los recursos que nos entrega la naturaleza, estos avances son 
sumamente importantes ya que se vuelve necesario superar y mantener los 
estándares de calidad que demanda el mercado. 
4.- Precios de las materias primas: 
            La empresa no participa en la creación de los productos, por lo 
tanto, los precios de las materias primas influyen solamente en el precio 
final del producto. Ahora bien, como los productos que se importan están 
en constante evolución, es posible que los precios de los mismos varíen al 
pasar el tiempo. 
            Para resumir, la empresa sustentable deberá trabajar en 
aprovechar sus ventajas monopólicas para que esta pueda ser percibida por 
el potencial cliente o comprador a través de la oferta. Con esto se podrá dar 
paso a analizar la demanda del mercado con la cual se identificara la 
empresa. 
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II.2 Análisis de la demanda 
 
            La empresa estudiara la demanda del mercado de productos 
sustentables. Primero se identificara y  explicará la clasificación de la 
demanda que afecta a la empresa  y se situará a la empresa en un área del 
mercado. Luego se discutirá brevemente el peso de los sustitutos y 
complementarios sobre las expectativas de la empresa. 
 
1.- Clasificación de la demanda: 
            La empresa  se verá afectada  por una demanda de tipo efectiva. “En 
términos generales, la efectivamente realizada, que no tiene por qué coincidir 
con la planteada. La demanda efectiva es la determinante del nivel de renta  
y del volumen de la oferta global alcanzada” (Finanzas, 2010). Se dice que 
tiene un respaldo inmediato de compra ya que los productos sustentables  
cada vez se vuelven más conocidos  manteniéndose  en  constante alza, ya 
que el mercado a atacar mantiene un nivel constante de requerimiento de 
elementos del tipo sustentable. Gracias a este tipo de demanda, la empresa 
podrá apuntar a distintas áreas dentro del mercado, sin embargo es muy 
difícil poder predecir la demanda de todos estos productos sustentables en 
un país que no tiene una cultura sustentable establecida, por distintos 
motivos, uno de los más significativos, es que mucho de estos productos no 
existe en el país, por lo cual este análisis se vuelve casi imposible,  a pesar 
de que el país no cuenta con esta variedad de productos, el gobierno de 
Chile hace unos años, ha incorporado iniciativas para aumentar el 
consumo de productos sustentables. Entre estas iniciativas establecidas 
por el gobierno identificamos, la ley Franquicia Tributaria, y el Programa de 
Protección al  Patrimonio Familiar. De la misma forma la Asociación de 
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Chilena de Energía Solar, Acesol, comunica constantemente los beneficios, 
y necesidades de la energía solar a las instituciones de gobierno 
involucradas. Para esto, se necesita conocer el potencial a mediano plazo 
que tiene Chile, si se siguen aplicando  las medidas adecuadas. Como 
también el Ministerio de Vivienda y Urbanismo Ministerio, el cual se 
encarga de planificar, desarrollar la construcción de viviendas. 
Identificando como objetivo principal, posibilitar el acceso de viviendas de 
calidad y contribuir al desarrollo de barrios sustentables. Entre sus 
programas se encuentra el Programa de Protección al Patrimonio Familiar. 
Los aportes para este programa son recibidos desde el Ministerio de 
Energía para poder financiar los paneles en viviendas sociales.  
             Estos programas sin duda han incrementado el consumo de 
productos sustentables, aumentando el porcentaje total de energía 
producidas con estos productos. Hace unos años, en los primeros años de 
gobierno de la Presidenta Michelle Bachelet, en marzo de 2014, solo 
contaba con el 7% de energías renovables no convencionales en la matriz, y 
hoy, a marzo de 2017, se ha duplicado la cifra alcanzado el 17% 
(incluyendo centrales de prueba).  
            Al identificar y estudiar estas iniciativas del gobierno, se identificó 
un nicho de mercado, con un gran potencial, que podría ser sin duda el 
comienzo del negocio, para comenzar  a competir en el  mercado de la mejor 
forma. 
            Este estudio se enfoca en el beneficio Franquicia Tributaria (FT), la 
Ley 20.365, la que entró en vigencia el 24 de agosto de 2010 hasta 
diciembre de 2013. Esta ley volverá a regir desde marzo de 2016 hasta 
finales de 2020. La cual tiene como objetivo incentivar la demanda de 
paneles solares térmicos. Puesto que mientras mayor sea la demanda, más 
competitivo se volvería el mercado de SST. La FT fue dirigida hacia 
empresas inmobiliarias, constructoras a importadores y comercializadores 
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de SST. El beneficio tributario consiste en un crédito que podría beneficiar, 
hasta un 100% del costo de los sistemas e instalación, dependiendo del 
costo de la vivienda en donde se utilice. Para un inmueble cuyo valor no 
supere las 2.000 UF el crédito corresponde a un 100%. Para el tramo de 
viviendas entre 2.000 y 3.000 UF, donde la FT beneficia con un 40% del 
valor del SST y su instalación. El último tramo con beneficio es para 
inmuebles cuyo valor esté entre 3.000 y 4.500 UF. Para este tramo la FT 
ayuda con un 20% del costo del SST e instalación. 
 
            Este beneficio  es imputado ante el Servicio de Impuestos Internos 
como un descuento en el impuesto a la renta declarada por las empresas 
constructoras. La empresa constructora que instale paneles con la FT 
recibiría el beneficio al año siguiente en la rebaja de los impuestos.  
 
            Por otra parte siendo igual de importante, el Programa de 
Protección al Patrimonio familiar, no solo tiene como objetivo principal  
fomentar el mercado solar (SST), sino más bien proveer de agua caliente a 
quienes no tienen o no pueden costearla. De todas formas si es un driver 
para el mercado de energía solar. Este programa establece un subsidio, que 
entrega el Ministerio de Vivienda y Urbanismo (MINVU) enfocado en 
financiar obras para el “Equipamiento del Entorno y/o Mejoramiento de la 
Vivienda y Ampliación de la Vivienda”. 
 
            Según estudios realizados tanto por el estado, como por otros 
datos, (los cuales estarán expuestos en los anexos de la investigación), 
proyecta un aumento a 47.443 sistemas por la Ley de Franquicia 
Tributaria, 28.000 sistemas por el Programa de Protección al Patrimonio 
Familiar, 47.334 sistemas térmicos independientes y 11.235 sistemas 
fotovoltaicos independientes. Haciendo hincapié al aumento del 17% de 
producción de energía renovable al 20% al año 2020,  y esperando que el  
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año 2035 con todo este tipo de iniciativas, aumente a un 35% (Ministerio 
Energía,2017). 
 
            Identificando este nicho de mercado, debemos identificar cuáles de 
todos nuestros productos, pueden satisfacer esta demanda y competir de la 
mejor forma con las empresas ya  establecidas. 
 
 
2.- Área del mercado: 
            La empresa busca apuntar la venta de sus productos a entidades 
públicas y privadas, especialmente empresas constructoras que busquen 
una alternativa sustentable en sus proyectos, ya sea por beneficio 
tributario o por  conciencia social. Se logró identificar una necesidad 
latente de estas entidades e instituciones de adquirir productos 
sustentables de calidad con el fin llevar a cabo sus propósitos. Como se 
mencionó anteriormente, se buscara abarcar la demanda producida por la 
Ley de Franquicia Tributaria, la cual se mantiene en constante ascenso al 
igual que el Programa de Protección al Patrimonio Familiar, beneficios e 
incentivos establecidos por el gobierno de Chile. 
            La empresa apuntará también a satisfacer la demanda de clientes 
naturales e individuales. Para esto, se realizó una encuesta de preferencias 
declaradas, la cual ha arrojado resultados interesantes que serán 
analizados a continuación: 
 
 
 
 24 
 
 
Figura I-1. Prioridades del cliente 
Fuente: (Elaboración Propia) 
            El grafico de la figura I-1, con 53 encuestados nos demuestra la 
importancia que tiene la marca y la calidad de los productos al momento de 
adquirir cualquier producto. Estos resultados coincides con las 
aspiraciones que tiene la empresa sustentable, ya que esta busca destacar 
por la marca  y  calidad de sus productos, este sin duda es el punto más 
importante al buscar la diferenciación en el mercado. Los resultados 
obtenidos por la encuesta se asemejan a las aspiraciones de la empresa, 
con esto se puede esperar una gran aceptación de los productos ya que la 
empresa se encuentra en la misma sintonía con los requerimientos de los 
posibles clientes. Estos datos son importantes, con el fin de satisfacer a los 
usuarios que postulen al Programa de Protección al Patrimonio Familiar.  
            Para continuar con el análisis general se realizó una encuesta a 
varias empresas de construcción, de las cuales se obtuvo los siguientes 
resultados. 
20% 
31% 
14% 
35% 
¿Cuales son los factores a analizar al 
momento de comprar un producto 
sustentable? 
Precio Calidad Aspecto Fisico Marca
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Figura I-2. Referencia de compra 
Fuente: (Elaboración propia) 
            Según la encuesta que fue realizada a varias empresas, donde solo 
respondieron 5 empresas de construcción sustentable encuestadas y 4 
empresas de construcción normales, los resultados que nos refleja la 
encuesta, identificando las preguntas más relevantes son el siguiente: 
            Si bien las empresas sustentables, trabajan con esos tipos de 
productos, les pareció muy llamativo que se encontraran en un solo lugar, 
respondiendo con un 100 % que les gustaría que existiera un local con todo 
tipo de productos sustentables para la construcción. Por otra parte las 
empresas que no se enfocan en la sustentabilidad, respondieron con un 
60% que si les interesa la sustentabilidad, esto es entendible ya que estas 
empresas deben regirse por parámetros de la ley de impacto Ambiental, 
aun así cuando se les pregunto si alguna vez su empresa ha comprado  
producto sustentable, el 55% no lo ha hecho  y dos de ellas argumentaron 
que no han utilizado estos productos, no porque sea un tema que no les 
0
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llame la atencion, si no,  porque no se les ha presentado la oportunidad de 
poder adquirir esos productos, ya que el mercado de la sustentabilidad  en 
el país no está muy generalizado, esto no quiere decir que no exista una 
competencia agresiva entre las empresas comercializadoras de estos 
productos. Estos datos recopilados son  importantes, cuando la empresa 
este establecida en el mercado y pueda ofrecer toda la variedad de 
productos con la cual cuenta. Pero como se mencionó anteriormente solo 
nos enfocaremos en productos que puedan satisfacer la demanda de la  Ley 
de Franquicia Tributaria y del programa se detectaran los productos en 
específicos que podrán satisfacer la demanda a la proyección y  el Programa 
de Protección al Patrimonio Familiar que se espera para los próximos años. 
 
 3.- Bienes Sustitutos: 
            Al definir los distintos bienes sustitutos que se enfrentan a las metas 
de la empresa sustentable,  se encuentran  todas las marcas de productos 
sustentable  de características similares a las de los productos  ofrecidos 
por le empresa. Existe una gran variedad de marcas, muchas parecidas en 
la calidad, mientras otras de inferior status, pero precios más baratos, es 
por esto que la empresa se dedicara en su primera etapa del proyecto, la 
cual consta de 7 años, en clientes o entidades que quieran beneficiarse por 
medio de la ayuda que ofrece el gobierno buscando la relación simétrica 
entre buen precio y calidad en productos de esta índole. 
Entre los distintos bienes sustitutos más importantes se mencionan: 
Trina Solar: Empresa especializada en la venta de paneles solares. 
Catalogada una de las más fiables del mundo. 
Yingli: Uno de los mayores Fabricante de paneles solares en el mundo. 
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Green Storehouse: empresa dedicada a la venta de productos y tecnologías 
verdes relacionadas con la Edificación Sustentable y la Eficiencia 
Energética. 
Panel Solar Chile: Empresa Chilena consolidada en el mercado. 
Sodimac: Empresa Chilena consolidada en varios países de Sur América. 
Heliplast: Primera empresa en chile de energías renovables con 
certificación. 
            La empresa tendrá que aprovechar las marcas que tendrá a 
disposición para poder competir de la mejor forma con las marcas y 
entidades antes mencionadas. En esta primera etapa del proyecto se 
buscara competir con precios convenientes para nuestros clientes, 
marcando diferencia con la competencia entre precio/calidad. 
 
4.- Bienes Complementarios:         
            Los bienes complementarios que se enfrentan a las metas de la 
empresa son todas las marcas de productos sustentables de características 
similares a los que propone la empresa y que escapen de la gama  de 
productos con los cuales cuenta la empresa. Debido a la competencia 
agresiva que existe con algunos de estos tipos de productos.  
            Existe gran variedad de marcas de estos tipos de productos que 
puede comercializar la competencia, muchos con precios bajos, pero de 
inferior calidad. Es por esto que la empresa busca competir con mejores 
precios que la competencia sin descuidar la calidad de los productos, con el 
fin de fidelizar a los clientes. 
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            Como se mencionó, en esta primera parte del proyecto, no se puede 
estimar la demanda de la totalidad de los productos con la cual cuenta la 
empresa sustentable, solo seleccionaremos los necesarios para satisfacer la 
demanda anteriormente mencionada. Por lo tanto solo se estudiara un área 
en la cual se puede desenvolver el negocio, la que si se plantea y se 
encuentran los socios claves para el desarrollo de este,  puede ser el inicio, 
para así, incorporar la totalidad de productos en el país. 
            De acuerdo a esta información analizada daremos paso a detallar la 
demanda a cubrir en este proyecto. 
 
Tabla II-1 Cuantificación de la demanda  
 
1 2 3 
Número de 
viviendas 284 445 630 
 
1 2 3 
Número de 
viviendas 880 1090 1300 
 
Fuente: Elaboración propia                                      
  
     
            El proyecto busca satisfacer el beneficio de la ley tributaria y del 
programa de protección del patrimonio familiar, en esta primera etapa la 
empresa contará con Sistema solares y sistemas térmicos, productos 
requeridos por la demanda, con los cuales, podrá competir de gran forma, 
ya que buscará diferenciarse en precio/calidad. 
            Se espera una proyección de 73.000 de estos productos al 2020 
(estudios que serán adjuntados en anexos).  Es por esto que la empresa 
busca participar al segundo año con el 1% de ese mercado, aumentando 
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0,003% su crecimiento. Hasta el final del séptimo se espera alcanzar el 5% 
del mercado, por lo que se esperara seguir creciendo en la medida antes 
mencionada. 
            Los clientes directo, serán las empresas constructoras que quieran 
verse beneficiadas con la rebaja tributaria, gracias a la utilización de estos 
productos  (Ley Franquicia tributaria) y por otro lado el Estado de Chile con 
los subsidios del Programa de Protección del Patrimonio Familiar.  
            Ya sea el Estado o las empresas constructoras se verán 
beneficiadas al adquirir productos que están bajo el promedio de precios en 
el mercado, sin descuidar la calidad de los ellos. 
 
II.3 Análisis estratégico 
            Una vez realizados los estudios sobre la oferta y demanda que 
involucran a  la empresa sustentable, el siguiente paso, será realizar un 
análisis estratégico exhaustivo para conocer con mayor detalle las ventajas 
y desventajas que presenta la empresa con respecto al mercado y la 
competencia. Claramente lo primero es conocer la misión y visión de la 
empresa, la cual se detallara  a continuación: 
 Misión: La empresa busca ser una empresa competitiva en  la Industria de 
la construcción, formada por profesionales multidisciplinarios con espíritu 
de servicio, orientado a promover la utilización eficiente de las energías, la 
disminución de Co (monóxido de carbón) y preservar la calidad de vida a 
las futuras generaciones.  
Visión: Ser empresa líder en distribución de productos sustentables  a 
nivel regional, con las mejores oportunidades, dentro de la variedad, 
precios y calidad. Contribuir al desarrollo de los colaboradores y 
proveedores, fortaleciendo la solidez de la empresa por medio del trabajo en 
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equipo. El objetivo final es la expansión desde la región seleccionada 
(Metropolitana) hacia las demás ciudades del País.  
Mercado: Los avances ambientales registrados en Chile durante los últimos 
años, tanto en la institucionalidad como en acciones concretas de 
protección y descontaminación, reflejan que es posible alcanzar un 
desarrollo sustentable. Esto genera un círculo virtuoso en que un mayor 
crecimiento económico permite, al mismo tiempo, una mayor protección del 
medio ambiente. Por esta razón, el país se ha transformado en un referente 
regional en materia ambiental, como también entre países que exhiben un 
desarrollo económico similar. (Ambiente, sofofa, 2010). Por otra parte el 
mercado de la construcción  en chile a pesar de venir en baja, en el  2017, 
se espera un retroceso del 0,1% en  comparación con el año pasado, por lo 
tanto para este año  se proyecta un  crecimiento de 1.3% anual. 
Valores de la empresa: La empresa estará enfocada en promover la 
correcta  utilización de las energías renovables y  la disminución de Co2 en 
la Atmosfera a través de la venta y distribución de productos y/o artículos 
sustentables,  a un costo líder en el mercado, entendiendo que el medio 
ambiente es esencial para el desarrollo normal de la vida de los seres 
humanos. Entre los valores de la empresa se mencionan: 
Profesionalismo: los trabajadores son personas 100% capacitadas, 
enfocados en el tema principal, “la sustentabilidad”, los que conocen 
perfectamente las funciones y ventajas de los productos que están a la 
venta, estos son los encargados de entregar valor al servicio completo que 
se le  entrega al cliente. 
Integridad: Demostrando una actitud positiva para enfrentar los desafíos, 
abierta al cambio, aspirando a la eficacia, la calidad y transparencia en las 
relaciones humanas. 
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Respeto: Tanto hacia mi persona como hacia los demás, los trabajadores 
se relacionarán en base al respeto, esto creara un ambiente de seguridad y 
cordialidad; lo que permitirá la aceptación de las limitaciones ajenas y el 
reconocimiento de las virtudes de los demás conociendo sus habilidades, 
dificultades, y valorando a quienes nos rodean en nuestro entorno. 
Trabajo en equipo: Es lograr sinergia entre las capacidades y aportes de 
cada una de las personas para lograr un trabajo eficiente y resultados 
positivos.  
Perseverancia: Consiste en  alcanzar las metas propuestas y buscar las 
alternativas para resolver las  dificultades que se presentan a diario, 
manteniendo la calma, a través de un desarrollo continuo. 
Humildad: Se sintetiza en conocer las capacidades, debilidades y 
cualidades de cada trabajador, entendiendo que estos pueden apoyarse 
entre compañeros de trabajo en cualquier circunstancia que les sea difícil 
de manejar. 
Hasta ahora se ha definido la personalidad de le empresa (valores) queda 
demostrado la cara con la que se afrontará el mercado y la sociedad. 
El siguiente paso será presentar los estudios que permitirán analizar la 
estrategia competitiva a desarrollar por la empresa. 
 
Análisis Porter 
            El análisis Porter es el estudio que  establece un marco para 
analizar el nivel de competencia dentro de una industria, y poder 
desarrollar una estrategia de negocio. Las 5 fuerzas competitivas según 
Porter (2000), son: 
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Poder de negociación de los Compradores o Clientes  (Fuerza 1) 
Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores (Fuerza 2) 
Amenaza de nuevos competidores entrantes (Fuerza 3) 
Amenaza de productos sustitutos (Fuerza 4) 
Rivalidad entre los competidores (Fuerza 5)      
 
            Cada una de estas fuerzas se mide como la influencia que tiene la 
empresa sobre los aspectos influyentes, es decir, todas estas variables 
finalmente van a integrarse para explicar y entender la intensidad (o falta 
de ella) de la competencia y la rivalidad empresarial en un mercado 
determinado,   cuanto poder tiene la empresa en estudio con respecto a las 
fuerzas señaladas. La cuantificación se hace a través de una métrica 
propuesta por quien quiera generar el estudio, y se dan valores estimativos 
asociados a la métrica propuesta. A continuación se hará un análisis Porter 
de la empresa Sustentable. 
 
Métrica  
La métrica utilizada estará dada por valores  del 1 al 7,  que representa el 
poder de la empresa sobre las fuerzas. El poder de ella sobre cada fuerza 
tendrá como promedio un valor estimados en cada supuesto.  
1.-Bajo  
4.-Medio  
7.-Alto       
A continuación las distintas fuerzas a evaluar. 
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1. Poder de negociación de los Compradores o Clientes   
 Compradores/Vendedores: Para el presente año se espera un 
crecimiento de 1.3% en la Industria de la construcción, sumado a 
esto, y directamente influenciado es la política medio ambiental del 
estado de Chile la cual se inspira en el concepto de desarrollo 
sustentable, que busca conjugar el crecimiento económico con la 
protección del medio ambiente. Por lo tanto son cada vez más los 
consumidores que están interesados en estos productos, cuyo 
comportamiento de compra será influenciado por sus preocupaciones 
medioambientales. (Shrum et al., 1995). (Pts 5.) 
 Comparación: Los precios de la empresa sustentable estarán regidos 
por sus distribuidores internacionales, el objetivo de la empresa es 
tener precios más bajos que los del mercado. (Pts 6.) 
 Volúmenes de compra: Los clientes comprarán en altos volúmenes. 
(Pts 3.) 
 Estrategia de diferenciación: La empresa creara valor en sus 
productos, dándole una identidad bien definida para que este sea 
percibido como único por el cliente. (Pts.5) 
 Poder de los sustitutos: Disponibilidad en el mercado. (Pts.4)  
 
 Poder de negociación de los compradores o clientes: (Medio) 4.6 Pts. 
 
 
2. Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores  
 Distintos proveedores: Al tener distintos proveedores, la empresa no 
depende  exclusivamente de uno para la realización de las ventas, 
tiempos de espera y adquisición de productos. (Pts.3) 
  Alternativas en el mercado: Existen alternativas de proveedores en el 
mercado, pero con precios o prestaciones superiores. Esto obliga a la 
empresa a depender de los proveedores Internacionales. (Pts.3)  
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 Dominio sobre el producto: El proveedor entrega el producto final. 
(Pts.3) 
 Control del monopolio: La empresa  será la única en Santiago y en 
Chile en dedicarse solo a la venta de productos sustentables para la 
construcción. Los proveedores internacionales se han establecido 
como el mayor exponente en distribución de productos sustentables. 
(Pts.7) 
 Exclusividad: Al realizar la interacción directamente con los 
proveedores se podrá contar con precios exclusivos los cuales 
permitirán a la empresa poder diferenciarse en el mercado en 
relación a sus precios. (Pts.6) 
 
 Influencia del poder del proveedor: (Media) 4.4 Pts. 
 
3. Amenaza de nuevos competidores entrantes  
 Incorporación: Alguna empresa externa a la industria puede 
incorporarse comprando o fusionándose con una empresa dentro de 
la Industria y generar dinamismo en la competitividad. (Pts.4)  
 Diversificación: Las empresas pueden comenzar a abrirse a las 
opciones de diversificar sus productos y añadir más de estos a su 
stock disponible. (Pts.3) 
 Ventaja competitiva: Las empresas podrá generar ventajas a través de 
su diferenciación, modelos de distribución, posicionamiento y otros 
factores. (Pts.4)  
 Demanda: El aumento de la demanda puede resultar en un aumento 
de los precios, permitiendo a las nuevas empresas hacer uso de este 
aumento y compensar los altos costos de entrada al mercado. (Pts.5) 
 Barreras de entrada: Las barreras de entrada son las condiciones 
dentro del ambiente competitivo que afectaran las decisiones de la 
empresas para entrar a un mercado o no, existen distintos tipos de 
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barreras entre ellas identificamos, la diferenciación (Pts5.) y el trato o 
relación con los proveedores.(Pts.7) 
 Entrada de casa matriz: Si alguna de las marcas de las que 
distribuimos se instaura en el mercado con su respectiva casa 
matriz, nos generará una amenaza significativa. (Pts.3) 
 Influencia de la amenaza de entrantes: Media (4,4) 
 
            Empresas o marcas en Chile como starkee, jfysolar, Kuhn, entre 
otras, son empresas que solo se dedican a la venta de productos de su 
marca. Estas empresas parecen ser muy parecidas en el rubro por la gran 
cantidad de artículos sustentables que proponen en su venta.  
 
4. Amenaza de productos sustitutos  
 Calidad: La empresa sustentable  al tener variedad de proveedores 
podrá manejar la variedad y calidad de sus productos, entre sus 
intenciones, siempre la prioridad serán los productos con mejor 
reputación en el mercado. (Pts.4) 
 Ventaja: Las marcas a distribuir son únicas y reconocidas, siendo 
estas distribuidas por todo del mundo. (Pts.5) 
 Posicionamiento: Los sustitutos están consolidados en el 
mercado.(Pts.3) 
 
  Influencia del poder de los sustitutos: Media (Pts.4) 
 
5. Rivalidad entre los competidores  
  Equilibrio: La competencia comienza cuando los  compradores 
realizan sus cotizaciones, ya sea anuales o mensuales, es aquí donde  
pueden participar todas las empresas que cuenten con productos 
sustentables. (Pts.3)  
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 Crecimiento de la Industria: Paulatina, lo cual, aminora la 
competencia. (Pts.4) 
 Almacenamiento: La empresa contara con stock de seguridad para 
prevenir situaciones incomodas, y que el stock de productos no sea 
causal de impedimento. (Pts.3) 
 Diferenciación: La  Competencia en precio y calidad está reconocida. 
(Pts.5)  
 Capacidad: Si hablamos de economías de escala, la empresa 
requerirá cambios internos, lo que puede ser beneficioso ya que 
ayudaría a reducir los precios o exceder la capacidad actual, con la 
cual cuenta. (Pts.3) 
 Competidores diversos: La cantidad de competidores será importante  
si es que se enfocan en un producto en particular o en la variedad 
que presenta la empresa sustentable. (Pts.4) 
  Desempeño estratégico: Para expandirse se tendrá que sacrificar la 
rentabilidad. (Pts.4)  
 Barreras de salida: Costos fijos de salida Altos. (Pts.5) 
La competencia directa de la empresa sustentable, una vez estudiado el 
mercado, serán, todas las empresas de productos sustentables ya 
posicionada y consolidadas en el mercado.  
 Influencia de la rivalidad entre competidores: Media (Pts.3,8) 
 
            Luego de haber realizado de manera clara el análisis Porter para 
poder identificar el poder de la empresa sustentable en cada una de las 
fuerzas Competitivas, se obtiene la tabla 1 con los siguientes datos:  
 
 
Valorización Promedio: Es el promedio que alcanza la empresa 
sustentable en influencias sobre las distintas  fuerzas competitivas. 
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 Ponderación: Estará dado por las aspiraciones de la empresa,  con lo que 
se dará una estimación del peso de cada fuerza. Porcentajes que sumados 
llegan al 100%. 
 
Valorización tras Ponderación: Es la multiplicación de las variables 
anteriormente señaladas, la suma de las 5 valorizaciones será el atractivo 
de la industria 
 
 
 
 
Tabla II-2. Cuantificación Micro Entorno  
 
 
Fuerzas 
Valorización 
Promedio 
 
Ponderación 
Valorización 
tras 
Ponderación 
Poder de 
negociación de 
los 
Compradores 
 
 
          4.6 
 
0.20 
 
0.92 
Poder de 
negociación de 
los Proveedores  
 
4.4 
 
0.30 
 
1.32 
Amenaza de 
nuevos 
competidores 
entrantes 
 
4.4 
 
0.10 
 
0.44 
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Fuerzas 
 
Valorización 
Promedio 
 
Ponderación 
Valorización 
Tras 
Ponderación 
Amenaza de 
productos 
sustitutos 
 
4.0 
 
0.25 
 
1 
Rivalidad entre 
los 
competidores 
 
3.8 
 
0.15 
 
0.57 
Totales 
  
100% 
 
4.25 
 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
            Un atractivo de la industria es de 4.25 (medio) esto nos refleja que 
el micro entorno de la empresa es de carácter neutral, lo que es beneficioso 
para la empresa, ya que, si hay distintas opciones de generar ventajas 
competitivas para crear valor a la empresa.  
 
            A continuación, se esclarecerá un resumen de las fuerzas presentes 
en el micro entorno: 
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Poder de los proveedores   Barrera de Salidas 
Los proveedores son importantes                                                                                 Costos fijos  
al momento de lograr las metas                  de salidas altos 
de la empresa, es por esto que la            Barreras de Entradas 
empresa contar con varios                Los impedimentos en las  
 proveedores para                                         barreras de entradas 
 que la falta de stock no                en las negociaciones  
sea un inconveniente.                con los proveedores 
 
   
  
 
                                                           Rivalidad entre competidores           Poder de Compra                
                                                                 Es media, porque la Industria            Existen distintos sustitutos 
                                                                         crece paulatinamente                en el mercado, en variedad
                                                                                                                              calidad y precios, es por esto 
                                                                                                                                que la empresa busca el                       
equilibrio entre esos puntos.                                                  
 
Figura II-1. Porter 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
Al realizar el análisis PORTER se concluye que la industria es atractiva y 
dependerá de la estrategia competitiva que esta desarrolle para destacarse, 
entre los puntos importantes a destacar, son los proveedores, ya que al 
tener una amplia carta de opciones, los que le permitirán a la empresa 
negociar y evitar problemas de abastecimiento. Los sustitutos se 
encuentran establecidos en el mercado, pero solo se enfocan en la venta de 
su marca, al contrario como es la empresa sustentable que contara con 
Intensidad de 
la Rivalidad Cliente Proveedores 
Nuevos 
Participantes 
Barrera de 
Salidas 
Sustitutos 
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distintas marcas y variedad de productos que generan una gran alternativa 
para  construcción sustentable.  
            Por otra parte al realizar este análisis podemos identificar, 
oportunidades y amenazas. Entre las oportunidades podemos detectar, que 
la industria se mantiene en un paulatino crecimiento, por lo que siempre 
habrá compradores de productos de construcción. La importancia de lograr 
el objetivo de la empresa estará en la diferenciación a través de precio, 
variedad y calidad. 
            Entre las amenazas se identifica, una posible competencia agresiva 
con los competidores, que puedan contar con marcas, que la empresa 
cuente en su lista de productos o simplemente competencia directo entre la 
calidad y precios de ellos. Otra amenaza claramente seria que una marca 
que distribuimos detecte la demanda de sus productos y entre al mercado 
con casa matriz propia en el País. 
            Una vez realizado el análisis del Microentorno de la empresa, se 
debe analizar el Macroentorno para estudiar la empresa en la amplitud del 
mercado. 
 
Análisis PESTA: 
            Este estudio es necesario para el análisis del Macroentorno de la 
Industria, es decir, se estudiaran las fuerzas ajenas a la empresa, que no 
están bajo el control de ella determinando así, su actuar. Los 5 factores 
dados por la abreviación PESTA son: Factor político, Económico, Social, 
Tecnológico y Ambiental. 
Análisis del Macroentorno: 
1. Factor Político: Al analizar la política medio ambiental del estado de 
Chile queda reflejado que se inspira en el concepto de desarrollo 
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sustentable, la cual busca conjugar el crecimiento económico con la 
protección del medio ambiente, definida por: “el proceso de mejoramiento 
sostenido y equitativo de la calidad de vida de las personas, fundado en 
medidas apropiadas de conservación y protección del medio ambiente, de 
manera de no comprometer las expectativas de las generaciones futuras". 
(Ambiente, sofofa).  
             Lo que sin duda ha traído buenos resultados en mejoras 
ambientales, destacando que no se deben solo al marco regulatorio, si no, 
que la clave de eso es el trabajo transversal de los distintos sectores, lo que 
produce las condiciones e incentivos para que los privados inviertan en esta 
materia. 
2. Factor Económico: El aumento de ingreso de consumidores, traerá 
fluctuaciones en los precios, en donde se tendrán que replantear las 
ofertas. Además repercutirá en el salario de los empleados y proveedores. 
3. Factor Social: La comercialización de bienes sustentables ha mostrado 
una tasa de crecimiento en alza, lo que domina la tendencias de los 
consumidores a preferir productos ecológicos o que no dañen el medio 
ambiente es la motivación por el evidente daño generado a nuestro planeta 
y los beneficios que conlleva la utilización de estos. Sumado a esto se 
espera un incremento del 1.3 % en la inversión del sector privado de la 
Industria de la  construcción.  
             Es por esto que si la demanda aumentara en algún momento, esta 
debe estar preparada, de no ser así, se podría generar un quiebre de stock. 
            Al mismo tiempo los consumidores, buscan el equilibrio entre 
precio y calidad, teniendo en cuenta que están realizando una inversión. 
4. Factor Tecnológico: Los productos o artículos sostenibles están en 
constante desarrollo, mejorando sus sistemas, con el fin, de que los 
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beneficios sean mayores. Estas mejoras en los sistemas de los productos 
permitirán el mejor aprovechamiento de las energías. 
5. Factor Ambiental: La empresa tiene responsabilidad social, esto queda 
reflejado en sus  productos, los cuales no contaminan, es más, aprovechan 
los recursos naturales. 
            Utilizar esta estrategia permite comprender los ciclos del mercado 
de los productos sustentables, la posición de la empresa y su dirección 
operativa. 
             Como se realizó con el análisis Porter, el análisis PESTA permite 
encontrar oportunidades y amenazas que afectaran directamente a la 
empresa enfocada en el Macroentorno de esta. 
Oportunidades encontradas: La política medio ambiental del estado de 
Chile nos refleja, que se inspira en el concepto de desarrollo sustentable, 
esto genera un círculo virtuoso en que un mayor crecimiento económico 
permite, al mismo tiempo, una mayor protección del medio ambiente, 
aportando con leyes y programas que incentivan el consumo de estos 
productos , identificando aquí una gran oportunidad (Político). 
            Por otro lado al estar en constante desarrollo los artículos o 
productos sostenibles, le permite a la empresa contar con variedad. 
(Tecnología). 
            La comercialización de bienes sustentables ha mostrado una tasa 
de crecimiento en alza, lo que permite aprovechar con la expansión 
territorial, para lograr la mayor cobertura de los productos. Sumado a esto 
se espera un incremento del 1.3 % en la inversión del sector privado de la 
Industria de la  construcción (Social). 
Amenazas encontradas: Perdidas en utilizad por falta de estudio de 
mercado, siendo el gran problema de esta investigación, la poca 
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información que existe sobre la demanda de distintos tipos de productos 
beneficiosos para el medio ambiente. 
            Una vez realizado los análisis pertinentes para  entender cómo se 
comporta el entorno de la empresa, se dará paso a realiza un análisis 
interno de la empresa, identificado su cadena de valor comparada con la de 
sus competidores directos. 
 
 Cadena de valor. 
Modelo teórico que permite describir el desarrollo de las actividades de una 
organización empresarial generando valor al cliente final, descrito  por 
distintas actividades, desde la producción de los productos, hasta que llega 
a las manos del cliente. Cada una de estas actividades genera un valor que 
será entregado por la empresa y, finalmente, percibido por el cliente.  
La cadena de valor de la empresa se guiará basándose en la estrategia de 
líder en diferenciación, la cual tendrá como objetivo, que el producto o 
servicio desarrollado por la empresa, sea diferente al resto de productos y/o 
servicios desarrollados por la competencia; ya sea por su calidad, 
rendimiento, distribución o servicio. 
            Para realizar el análisis correspondiente de la cadena de valor se 
utilizaran variables importantes para el estudio, para así, determinar el 
enfoque de la empresa, luego se analizaran estos resultados con las 
variables de los competidores directos del mercado, con el fin de realizar 
una comparación de carácter hipotético y/o realista sobre la situación de la 
empresa, y así, poder entender el comportamiento del mercado. 
            Para comenzar, con el análisis se establecerán variables que 
influyen en los procesos de la empresa, identificado sus actividad, entre 
ellas las  primarias y las de apoyo.  Se evaluaran actividades que generan 
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valor en el mercado, todo lo anterior  comparado con sus principales 
competidores.  
            Se analizarán  las actividades primarias necesarias, para el correcto 
funcionamiento operacional de la empresa, las cuales son, logística interna, 
operaciones, logística externa, marketing, ventas y servicio post venta. 
Mientras que las de soporte son, la infraestructura de la empresa y la 
gestión de recursos humanos. Todas estas Actividades necesarias y 
cruciales, que se encargaran de la administración y gestión de las tareas a 
realizar para ofrecer un servicio de calidad.  
Métrica 
1.- Malo                               4.- Medio                                  7.- Bueno 
1. Actividades Primarias: 
 
A.                                    Tabla II-3. Logística interna 
Variables Empresa  
Sustentable 
Panel 
solar 
Chile 
 
Heliplast 
 
Sodimac 
Almacenamiento 3 4 5 5 
Tiempo de 
recepción de 
productos 
4 4 4 3 
Recepción de datos 
de pedidos 
3 3 3 3 
                                      Fuente: (Elaboración propia) 
            Como muestra la tabla II-3, en el comienzo de este proyecto, no se 
contara con un local muy grande, con bodega, ya que la inversión se escapa 
de lo presupuestado, es por esto, que se busca mantener un correcto 
servicio de recepción de pedidos, para así, no tener problemas con los 
pedidos realizados, y estos puedan llegar en los plazos establecidos. 
 45 
 
B.                                   Tabla II-4. Operaciones 
                          
Variables 
Empres 
Sustentable 
Panel solar 
Chile 
Heliplast Sodimac 
Operaciones 
básicas de 
sucursal. 
6 7 5 4 
Fuente: (Elaboración propia) 
            Según la tabla II-4, las operaciones básicas de sucursal, serán 
cruciales para el desarrollo de este. 
C.                             Tabla II-5. Logística Externa 
Variables Empresa 
Sustentable 
Panel solar 
Chile 
Heliplast Sodimac 
Distribución 
de los 
productos 
5 4 5 6 
Procesamiento 
en los pedidos 
6 4 5 4 
Fuente: (Elaboración propia) 
            Como muestra la tabla II-5, el procesamiento y la distribución de 
los productos son muy importantes para las pretensiones de la empresa, ya 
que si no se realizan los pedidos a tiempo, el servicio ofrecido, no sería el 
correcto. 
D.                                   Tabla II-6. Post venta  
Variables Empresa 
Sustentable 
Panel solar 
Chile 
Heliplast Sodimac 
Servicio al 
cliente 
5 4 5 6 
Garantía 6 6 6 6 
Fuente: (Elaboración Propia) 
            En la tabla II-6, se clasifica el servicio al cliente y garantía, suelen 
ser las actividades más importantes, para fidelizar al cliente, y así, sigan 
prefiriendo los servicios de la empresa. 
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E.                              Tabla II-7. Marketing  
Variables Empresa 
sustentable 
Panel solar 
Chile 
Heliplast Sodimac 
Publicidad 4 3 4 5 
Canales 
utilizados 
para la 
difusión 
5 3 2 5 
Fuerza de 
venta 
3 2 4 5 
Exposición 
de 
productos 
5 4 2 6 
Precios 6 4 5 6 
Fuente (Elaboración propia) 
            En la tabla II-7 destacamos, que la publicidad realizada, será crucial 
para impulsar la marca en el mercado, con esto se podrán a dar a conocer 
los distintos productos, marcas de estos y sus beneficios. 
 
2. Actividades de soporte: 
A.                           Tabla II-8. Infraestructura  
 Variables Empresa 
Sustentable 
Panel Solar 
Chile 
Heliplast Sodimac 
Cantidad de 
recintos 
3 2 3 7 
Ubicación de 
recintos 
5 5 5 5 
Fuente: (Elaboración propia) 
            En la tabla II-8, se especifica la cantidad de recintos, lo cual no 
suele ser muy importante para el desarrollo del proyecto, ya que solo se 
contara con un local, mientras que la ubicación, si resulta ser importante, 
para aprovechar de una forma, este recurso. 
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B.                         Tabla II-9. Gestión Recursos Humanos  
 Variables Empresa 
Sustentable 
Panel Solar 
Chile 
Heliplast Sodimac 
Cantidad de 
personal 
5 3 4 5 
Personal 
capacitado 
6 3 4 5 
Valorización 
final 
(Promedio) 
Empresa 
Sustentable 
4.8 
Panel Solar 
Chile 
3.8 
Heliplast 
 
4.2 
Sodimac 
 
5.0 
Fuente: (Elaboración propia) 
            En la tabla III-9, se clasifican las variables necesarias para ofrecer el 
servicio, donde será necesario contar con personal totalmente capacitado, 
con experiencia en productos sostenibles, logrando generar un contacto 
más directo con los clientes.  
            El promedio  del análisis realizado, de la cadena de valor de la 
empresa, el cual fue de 4.8, reflejado en la tabla III-9, nos muestra, que si 
bien, en la actualidad la empresa sustentable no es la primera siguiendo la 
estrategia en diferenciación, pero aun así, está por sobre de los otros dos 
competidores, teniendo cuenta que es una empresa que no está 
consolidada en el mercado. Sin duda se presentan condiciones favorables y 
aceptables para la competencia. Al comenzar el proyecto, el 
almacenamiento no tendrá significancia ya que se buscara abaratar costos, 
de local, productos en almacenamiento, etc. Una vez establecida se 
evaluara nuevamente si es necesario contar con la totalidad de estos 
productos en stock. 
            Para terminar con el análisis interno de la empresa sustentable, se 
realizará un análisis VRIO, este análisis ayuda a  determinar las 
capacidades de la empresa, la cuales serán clave para elegir muy bien qué  
 
  
 48 
 
estrategia competitiva seguir.  VRIO ayudara a identificar con que armas 
competir, cuales desarrollar y cuales no son críticas respondiendo las 
siguientes cuatro preguntas con respecto a los proceso de la empresa:  
¿Valioso?,  ¿Raro?,  ¿Imitable?,  ¿Explotado por la organización? 
 
Cuadro de análisis VRIO: 
                                                                                  Tabla II-10. Análisis vrio 
 
Donde poner 
foco 
Valiosos Raros Imitable Explotado por 
la 
organización 
Implicación 
estratégica 
Pago Diferido 
30 días 
 
Si 
 
No 
 
Si 
 
Si 
Posible 
Ventaja 
Competitiva 
Sostenible 
Relaciones 
con 
constructoras 
 
Si 
 
Si 
 
No 
 
Si 
Posible 
Ventaja 
Competitiva 
Sostenible 
Accesibilidad 
de los 
productos 
 
Si 
 
Si 
 
No 
 
Si 
Posible 
Ventaja 
Competitiva 
Sostenible 
Relación con 
proveedor de   
marcas 
reconocidas 
 
Si 
 
 
 
Si 
 
Si 
 
Si 
Ventaja 
Competitiva 
Sostenible 
Atención al 
cliente y post 
servicio 
 
Si 
 
No 
 
Si 
 
Si 
Posible 
Ventaja 
Competitiva 
Sostenible 
Varios 
Proveedores 
 
No 
 
No 
 
Si 
 
Si 
Ventaja 
Competitiva 
Temporal 
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Donde poner 
foco 
Valioso  Raro Imitable Explotado por 
la 
Organización 
 
Implicación 
Estratégica 
Poco tiempo 
de experiencia 
en el mercado 
 
No 
 
No 
 
No 
 
No 
Desventaja 
Competitiva 
 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
            Los resultados obtenidos en la tabla II-10, permite detectar las 
ventajas y desventajas competitivas de la empresa. Estas se transforman en 
fortalezas y debilidades expuestas en el análisis FODA.  
            Una vez realizados los 4 análisis anteriores nos permitirá conformar 
una matriz FODA, la que tiene 4 aspectos primordiales de la empresa: 
FODA: Fortaleza, Oportunidades, Debilidades, Amenazas. 
            La matriz FODA, busca mitigar las debilidades a partir de las 
fortalezas y así reducir las amenazas mientras se aprovechan las 
oportunidades. Para esto el siguiente análisis a realizar será el FODA y su 
matriz correspondiente. 
Análisis FODA 
Fortalezas: 
1. Variedad de productos sostenibles y rotación permanente de ellos. 
2. Equilibrio entre calidad y precio. 
3. Productos de marcas reconocidas y con prestigio.  
4. Tecnología de punta. 
5. Única empresa en el mercado dedicada a la venta de productos 
sostenibles para la construcción. 
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Oportunidades:  
1. La comercialización de bienes sustentables, ha mostrado una tasa de 
crecimiento en alza, lo que domina la tendencia de los consumidores a 
preferir productos sostenibles. Sumado a esto se espera un incremento del 
1.3 % en la inversión del sector privado de la Industria de la  construcción 
que cada vez utilizan más productos sostenibles con el fin de demostrar 
conciencia social.  (PESTA Social). 
2. Los productos sostenibles están en constante desarrollo, lo que permite 
nuevas versiones, o simplemente mejoramientos en su funcionamiento. 
(PESTA Tecnológico) 
3. Al estudiar la política medio ambiental del estado de Chile, esta refleja 
que se inspira en el concepto de desarrollo sustentable, promoviendo el 
consumo de estos tipos de productos, lo que genera un círculo virtuoso en 
que un mayor crecimiento económico, lo que nos abre una oportunidad 
significativa, ya que la venta de estos artículos no presenta problema. 
(PESTA Político). 
4. Diferenciación en el mercado. La empresa contara con variedad de 
productos sostenibles, posibles para la construcción, diferenciando estos 
por su precio/calidad. (Porter, P.N.P) 
5. Creación de una cadena de negocios con locales establecidos. 
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Debilidades: 
1. Baja participación en cadena de valor de productos. 
2. Confianza plena en los  productos de los  proveedores. 
3. Flexibilidad limitada en la totalidad de los procesos. 
4. No existe un sistema de distribución estandarizado. 
5. Costos fijos de salidas altos. 
 
Amenazas: 
1. La subestimación de la demanda, puede traer problemas de stock. 
(Pesta) 
2. Competencia agresiva, empresas consolidadas en el mercado. (Porter, 
A.P.S.) 
3. Entrada al mercado de marcas que venda la empresa sustentable, con 
casa matriz propia en Santiago, Chile.(Porter, A.N.E)  
4. Fusión de empresas competidoras pueden generar dinamismo en la 
competitividad. (Porter, A.N.E) 
5. Empresas competidoras que opten por diversificación de nuevos 
productos,  generarían competencia directa (Porter, A.NE.) 
6. Perdidas en utilizad por falta de estudio de mercado.(Pesta) 
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Matriz FODA: 
Tabla II-11. Matriz Foda 
  
Lista de fortalezas 
 
 
F1.Variedad de productos 
F2.Equilibrio: precio, calidad. 
F3.Marcas de prestigio. 
F4.Tecnologias de punta 
F5.Unica empresa en el mercado. 
 
 
 
Lista de Debilidades 
 
D1.Baja participación en cadena 
de valor de los productos. 
D2. Confianza plena en los 
productos del proveedor. 
D3.Flexibilidad limitada en 
procesos. 
D4. No existe un sistema de 
distribución estandarizado. 
D5.Costos fijos de salidas altos. 
Lista de Oportunidades 
O1.Crecimiento en alza de 
productos sostenibles, sumado al 
1.3% de crecimiento en la 
Industria de construcción. 
O2. Los productos sustentables 
están en constante desarrollo. 
O3. Fines  de la empresa 
equilibrados con la política medio 
ambiental del estado de Chile.  
O4. Diferenciación en el  mercado. 
05. Creación de una cadena 
locales establecidos. 
 
 
 
F2O1    Aprovechando el 
crecimiento en alza de productos 
sostenibles, la empresa tiene como 
objetivo encontrar el equilibrio 
entre precios, calidad lo que 
permitirá al cliente, una 
alternativas más conveniente al 
momento de cotizar o adquirir 
cualquier producto sostenible. 
F4O2       Contamos con productos 
con tecnología de punta, las que 
siempre mantendrán en un 
constante desarrollo. 
F3O3      La empresa contada con 
marcas de prestigio internacional, 
que cumplen con todas las normas 
necesarias regidas por la política 
Medio Ambiental del estado de 
Chile. 
F504  Es la única empresa 
sustentable en el país dedicada a la 
venta de todo tipo de productos 
sustentables para la construcción, 
eso le permite una diferenciación 
en el mercado. 
F105       La variedad de productos 
nos permitirá competir de manera 
fuerte y clara en el mercado lo que 
en el futuro se puede traducir en 
una cadena de locales,  lo que nos 
ayudara en la expansión de la 
empresa. 
(SUPERAR LAS DEBILIDADES 
TOMANDO VENTAJAS DE LAS 
OPORTUNIDADES) 
D105 La empresa tiene una baja 
participación en la cadena de 
valor de los productos, ya que 
llegan totalmente terminados, 
todo el proceso en la realización 
de estos productos corre por 
cuenta del proveedor. En el caso 
que se creara una cadena de 
valor, se deberá estudiar las 
variables competitivas para tener 
una mayor participación en el 
proceso.  
D2O4 Se establece confianza 
total en el proveedor, en busca 
de que los beneficios de estos 
productos sean mucho mayores 
a las desventajas lo cual 
generara diferenciación en el 
mercado. 
D301.  El crecimiento en alza de 
productos sostenibles nos llevara 
a planear una estrategia que nos 
permita tener mayor flexibilidad 
en los procesos necesarios para 
maximizar los beneficios y 
abaratar costos. 
D5O2. Los productos 
sustentables están en constante 
desarrollo, lo que nos permitirá 
esta siempre adaptándonos a 
nuevas tecnologías, permitiendo 
opciones nuevas para los 
clientes, lo que nos puede 
asegurar la permanencia en el 
mercado. 
D403 No se cuenta con un 
proceso de distribución 
estandarizado, pero la empresa 
podría estudiar un sistema de 
distribución que enlazara los 
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objetivos de la empresa con las 
políticas medio ambientales, 
generando un proceso que 
contamine menos, y abarate 
costos. 
Lista de Amenazas 
 
A1.subestimación de la demanda. 
A2.Competencia agresiva, 
empresas consolidadas. 
A3.Entrada al mercado de 
marcas, con su casa matriz en 
Santiago. 
A4.Fusión de Empresas 
competidoras. 
A5. Perdidas de utilizas por falta 
de estudio de mercado. 
F1A2      La competencia en el 
mercado es agresiva, donde 
podemos encontrar empresas 
consolidadas, lo que nos ayudara a 
contrarrestar esta amenaza será la 
variedad de productos sostenibles 
con los que cuenta la empresa. 
F2A4       Antes posible fusión de 
empresas de competencia directa, 
la diferenciación del servicio estará 
entre el precio, calidad de los 
productos. 
F3A3       La empresa sustentable 
cuenta con distintos productos de 
calidad certificada, con gran 
prestigio, ante lo cual se lograra 
crear un nombre entre sus clientes, 
buscando la fidelización de ellos, 
por si en algún momento una 
empresa nueva entra al mercado, 
los clientes ya tendrán certeza de la 
calidad de los productos que vende 
la empresa 
F5A1      Al ser la única empresa 
dedicada a la venta de productos 
para la construcción, puede correr 
el riesgo de subestimar la 
demanda, para esto se tendrá un 
stock disponible para evitar 
inconvenientes. 
(MINIMIZAR  DEBILIDADES 
PARA EVITAR AMENAZAS) 
D1A2. La competencia del 
mercado es agresiva, muchas de 
estas empresas cuentan con 
gran participación en su línea  
productos y tienen un control de 
la cadena de valor de ellos, es 
por esto que se necesita 
comprender y aumentar la 
participación en la cadena de 
valor o producción de los 
productos.  
D2A4. La empresa establece una 
total confianza en los productos 
fabricados por los proveedores, 
son la calidad y prestigio que nos 
puede garantizar una 
competencia agresiva en caso de 
fusiones en el mercado. 
D3A1 Acertar en los pronósticos 
de venta para no causar retraso 
o pérdidas en el stock y su 
rotación. 
D4A5 la empresa deberá  
estandarizar la distribución con 
el fin de lograr mejores opciones 
en relación costo, calidad y 
servicio.  
 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
La matriz Foda en la tabla II-11, refleja el producto final de la relación: 
fortaleza/debilidades y oportunidades/amenazas, lo que nos dará paso 
para determinar la estrategia competitiva de la empresa. 
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Estrategia Competitiva 
            La empresa sustentable se diferenciara a través de la estrategia de 
amplia diferenciación. El camino a seguir, es diferenciar la oferta del 
producto de la empresa, al de los rivales, en forma de atraer un amplio 
segmento de compradores, no solo será la única empresa en Santiago 
dedicada a la venta de productos sustentables para la construcción, sino 
que también,  entre su diferenciación con las otras empresas, esta buscara 
el equilibrio entre precio, calidad y servicio. Para hacer posible el 
mantenimiento de esta estrategia se hará hincapié en un mejoramiento y 
en una innovación constante, con el fin de mantenerse a la delantera de los 
competidores que puedan tratar de imitar, la venta de los productos o 
simplemente el servicio. Sera importante concentrarse en características 
claves de la diferenciación, e informar sobre ellas para desarrollar una 
reputación y una imagen de la marca. 
            La empresa busca instaurar un sentimiento de sostenibilidad que 
en estos tiempos se vuelve necesario y justo. Entre los objetivos esta 
desarrollar un gran servicio que comprenda todos los procesos necesarios 
para satisfacer al cliente. 
            Aunque se haya determinado la estrategia competitiva de la 
empresa, esta no tendrá mayor peso si no se atraen los clientes que están 
interesados en los productos y/o servicio es por esto que es necesario 
realizar un plan de marketing que nos ayude a complementar nuestras 
estrategias. 
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II4. Plan de Marketing 
            La empresa  tiene el objetivo de comercializar su producto dentro de 
Santiago y distribuciones a regiones cuando el costo/beneficio sea mayor. 
            La empresa estará enfocada a un segmento de clientes que sin 
duda puede parecer limitado, estará enfocado a todas las empresas 
constructoras de Santiago, ya sea privadas o públicas, las que cuentan con 
un gran poder adquisitivo lo que hace llamativo el ingreso a este mercado,  
aun así el servicio se vuelve flexible para que pueda ser adquirido por 
personas naturales. 
            Esto significa que el proyecto se desarrollara atendiendo a un 
mercado en particular que se delimitara de la siguiente forma:  
  Geográficamente: Se distribuirá específicamente en la Región 
Metropolitana.  
 Tipo de Cliente: Empresas constructoras, públicas y privadas, como 
también personas naturales dispuestas a adquirir  los productos y/O 
servicios. 
            El plan de marketing de la empresa se desarrollará a través del 
estudio de 4 componentes de marketing mix, estas son:  
1.- Productos  
2.- Precio  
3.- Plaza (Distribución)  
4.- Promoción  
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             Estos puntos serán el complemento necesario para lograr las 
aspiraciones de la empresa. 
1. Productos: La empresa comercializara productos sustentables o 
sostenibles de alta calidad, diferenciados en el mercado gracias a su 
reputación, estos serán importados desde el extranjero. Esta será la única 
empresa que contara con todo tipo de productos sustentables para la 
construcción, que ahorren energías, las aprovechen y no contaminen, por 
lo que contara con monopolio en Santiago. Los productos son de marcas 
reconocidas que se mantienen en constantes desarrollos, con el fin, de 
optimizar sus procesos y sistemas. Es aquí donde la tecnología cumple un 
rol fundamental, ya que gracias a estos avances los beneficios se los 
productos que comercializa la empresa sustentable son asombrosos. 
Entre los distintos productos que se pueden encontrar en la empresa 
encontramos: 
 Baterías solares. 
 Ampolletas led ( ahorraradoras de energía) 
 Kit fotovoltaicos. 
 Paneles Solares. 
 Ladrillo Black Brick. 
 Paneles Figorificos. 
 Sistemas o circuitos de aguas pluviales. 
 Sistemas de plantas tratadoras de aguas residuales. 
 Eco-Blocks. 
 Sistemas de riego inteligente. 
 Paneles de Polimetilmetacrilato. 
 Brochas especiales. 
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 Cintas para plomería. 
 Monomandos de cocinas. 
 Monomandos de Baños. 
 Accesorios de instalación para el inodoro. 
 Bloques cerámicos. 
 Fibras de vidrio sintéticas 
 Accesorios para la ducha. 
 Piso flotante.  
 Paneles con estructura alveolar.  
 Materiales para pavimento. 
 Panel termoformada. 
 Materiales para la aislación térmica. 
 Ventanas especiales. 
 Pinturas realizadas con procesos especiales. 
 Domótica que optimiza el uso de energía eléctrica. 
 
            Cabe mencionar que estos son la totalidad de productos con la cual 
cuenta la empresa, pero como se ha mencionado, no serán incorporados en 
el estudio final de este apartado, ya que solo se identificaran los necesarios 
para el comienzo de este proyecto, que serán los que puedan satisfacer el 
beneficio que establece la ley Tributaria y el Programa de Protección 
Familiar, sin embargo serán cruciales, ya que el objetivo principal es 
incorporar la totalidad de estos productos, y una gran oportunidad podría 
ser asociarse a estos socios claves (el Estado de Chile o constructoras), con 
el fin de incorporar la variedad de productos aumentando el consumo y con 
ello la cultura sustentable en el país. 
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2. Precio: Los precios de los distintos productos con lo que cuenta la 
empresa varían según la importancia, y tecnología con la que estos están 
producidos. Los productos son  importados desde el extranjero, 
manteniendo un contacto directo con sus productores, esto dará la 
posibilidad de negociar las compras de grandes cantidades, aprovechando 
con esto la diminución de costo y con ello se podrá proponer un precio en el 
mercado que lo haga llamativo, teniendo e claro el objetivo de la empresa, la 
cual busca el equilibrio entre precio y calidad. Sin duda esta será una 
oportunidad significativa para el cliente. 
            Se espera que el precio de venta del producto nos dé un margen de 
65 % sobre el costo de adquisición. El equilibrio precio/calidad será 
fundamental para hacer llamativo el servicio. 
3.- Distribución: La empresa a través del modelo de localización optima, 
optara por arrendar un local comercial, en Providencia  con la intención 
fidelizar el servicio, ya que en el comienzo de este proyecto no se podrá 
contar con un local con almacenamiento, ya que el presupuesto escapa de 
las manos de los inversionistas. Entre ellos costos de transporte, tiempos 
de espera y de entrega. Esta contará con un stock disponible, para la 
muestra de los productos, si las compras son de grandes cantidades, de 
manera inmediata se establecerá comunicación con los proveedores para 
contar con esas unidades a la brevedad. Entre los costos de la empresa, 
estarán los gastos de transporte hasta las localidades de las empresas que 
soliciten el servicio. Con el fin de la disminución de costos para este 
servicio, se establece una alianza con compañía de fletes privada. 
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4.- Promoción: El objetico principal de la empresa es crear interés e 
impactar de forma masiva el mercado. Como toda empresa se debe invertir 
e incentivar la venta de los productos. Entre las distintas estrategias de 
marketing que se utilizaran se identifican: 
Internet: La meta del marketing en internet es dar a conocer el servicio 
propuesto por la empresa  para que pueda llevar al consumidor final. 
Gracias a esto el cliente puede conocer los  beneficios que genera la 
adquisición de cualquier producto de la empresa. Esta se vuelve una gran 
alternativa de hacer conocida la empresa y los productos con los que 
cuenta, ya que la información viaja demasiado rápido por internet. A 
continuación se detallara como se aprovechara esta herramienta. 
4.1. Página Web y correo: Como es necesario para cualquier empresa o 
entidad es necesario la creación de una página web , con el objetivo 
principal de que el cliente pueda mantener contacto con la empresa, donde 
podrá informarse sobre la carta de productos con la que se cuenta y de la 
ficha técnica de cada uno de ellos. No solo podrá encontrar información 
relevante de los productos, si no, que también podrán cotizar, y comprar 
mediante la página, y ante cualquier eventual duda podrán comunicarse 
con personal directamente por el correo de la empresa, los que resolverán 
cualquier duda, con el fin de establecer un servicio pragmático  de calidad. 
 4.2. Red Sociales: Las redes sociales cumplen un rol fundamental en la 
actualidad, estas permiten un alcance que es muy difícil de cuantificar, ya 
que llegan a todas partes del mundo, sin discriminar, países, ideologías, 
gustos, etc. Facebook dentro de las redes sociales permite en la actualidad 
la publicidad cobrando un monto proporcional según el tiempo que se 
mantenga la publicidad en la tarima, la cual sin duda abarcara un gran 
segmento de personas. 
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4.3. Radios y comerciales: También contara con anuncios radiales y 
comerciales, los que sin duda serán muy importante para que la empresa 
se pueda hacer conocida. 
             No solo se podrá depender de las redes sociales, la empresa para 
ganar un renombre en el mercado, deberá vender su servicio directamente 
a las distintitas empresas constructoras (sitio físico), donde se agentaran 
horas, con el propósito de realizar presentaciones sobre la empresa en sí, 
generando un contacto directo. Muchas son las empresas que estarían 
dispuestas a invertir en estos productos, es por eso, que se vuelve 
necesario la interacción de la empresa con sus clientes. 
 
I. Estudio Técnico  
            El estudio técnico, pretende proyectar los aspectos relacionados con 
la ingeniería del proyecto, donde tendrá mayor incidencia la magnitud de 
los costos e inversión que se deberán efectuar si se implementa el proyecto 
en estudio.  
 
III.1 Análisis y determinación de la localización óptima del proyecto 
            La localización adecuada de la empresa en estudio puede 
determinar el éxito o fracaso de esta, por ello se realizará una búsqueda, 
analizando factores que influyen en la decisión que serán determinadas con 
el método cualitativo por puntos. En el comienzo de este proyecto se 
evaluara el arriendo de un local, con el objetivo de fidelizar el servicio de los 
clientes, se busca con esto abaratar costos, ya que el presupuesto para 
comprar un local escapa de la inversión. 
  
 61 
 
            De acuerdo a los factores anteriormente nombrados, se procedió a 
realizar una búsqueda, teniendo en cuenta el costo/beneficio, la que dio 
como resultado, tres terrenos en venta, ubicados en distintas partes de 
Santiago, los cuales son: 
 Quilicura, propiedad de 90 metros cuadrados, a 8 min de acceso a 
carretera Vespucio Norte. 
 Pudahuel, propiedad de 50 metros cuadrados, frente a carretera 
Vespucio Norte Express. 
 Providencia, 80 metros cuadrados, en Santa Beatriz 100. 
 
            Para realizar el método cualitativo, se establecen las métricas con 
las que se evaluaran cada punto, teniendo como objetivo ponderar las 
calificaciones obtenidas.  
Métrica 
1. Pésimo 
2 .Deficiente 
3. Normal 
4. Bueno  
5. Excelente 
            De las opciones anteriormente nombradas, se desarrolló una 
tabla la que nos permitirá calificar los factores en estudio, para así, 
encontrar la mejor localización. 
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Tabla III-1. Modo Cuantitativo por puntos  
Localizacion1 
Providencia 
Localización 2 
Pudahuel 
Localización 3 
Puente Alto 
Factor Importancia 
o peso 
Nota Promedio Nota Promedio Nota Promedio 
Disponibilidad 
de bodegas 
0.3 3 0.9 5 1.5 5 1.5 
Cercanías al 
consumidor 
0.25 4 1 2 0.5 3 0,75 
Accesibilidad 
de medios de 
transporte 
0.25 4 1 2 0.5 3 0.8 
Disponibilidad 
de mano de 
obra 
0.20 4 0.8 4 0.8 4 0.8 
Total 1  3.7  3.3  3,8 
 
Fuente: (Elaboración Propia) 
            Según la tabla III-1, se logra determinar que la mejor opción de 
localización del proyecto es la localización 3, ubicada en la comuna de 
providencia,  
            Por otra parte se hace difícil detectar la mejor posición de 
localización para  nuestros posibles clientes, ya que muchas empresas 
constructoras no presentan un lugar físico y es aquí donde el plan de 
marketing complementara nuestra estrategia. 
 
 63 
 
            A continuación, se presenta la figura III-1, con la ubicación de la 
localización elegida para desarrollar el proyecto.  
 
 
Figura III-1. Localización del proyecto  
Fuente: ( www.Mapcity.com) 
 
III.2 Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto  
            La empresa comercializadora de productos sustentables contara 
con un layout de 80 m2, los cuales se contara con espacio necesario 
para poder atender a los clientes, además de espacio para contar con  
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algunas muestras de los productos que ofrecemos. El fin de contar con 
una oficina es la fidelización de los clientes, ofreciendo un servicio 
transparente y atractivo.  
 
III.3 Identificación y descripción del proceso 
            Dentro de los procesos que la empresa quiere proyectar, después 
de esta área a evaluar, los estudios, son tres los principales; proceso de 
importación, inventario y ventas definidos a continuación. 
Importación: Este proceso será vital para las expectativas de la 
empresa, para esto, será vital identificar el mejor distribuidor para la 
compra de los productos, dentro de los objetivos primordiales que se 
quiere lograr, es mantener una comunicación transparente, generando 
confianza, con la búsqueda y la posibilidad de conseguir los mejores 
precios. Así también, se encargara de contactar los servicios de una 
empresa embarcadora, la cual se encargara de la importación de los 
productos desde el país de origen hasta la bodega de la empresa. 
Inventario: Este proceso será el encargado de mantener un stock de  
todos los productos comercializados  por la empresa sustentable, 
manteniendo contacto directo con el proceso de importaciones, quienes 
serán los encargados de realizar los pedidos a los distribuidores. 
Ventas: Este proceso es muy importante en esta organización, siento el 
factor crucial, que determinara el éxito o fracaso de la empresa. El 
proceso de ventas, es el encargado de promocionar el producto a las 
empresas constructoras, además se establecerá un contacto directo con 
las empresas y clientes (personas naturales). Se contara con personal 
capacitado, expertos en productos sustentables, los que no solo se 
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encargarán de vender los productos, si no, que también tendrán como 
tarea capacitar a los clientes con el fin de vender un excelente servicio 
con el objetivo principal que el cliente se sienta satisfecho, para 
mantener comunicación para futuras ventas. 
            A continuación, se presenta un diagrama de flujo con las etapas 
para la comercialización de productos sustentables, graficando los 
procesos desde la compra a los distribuidores, venta de los productos y 
finalizando con la entrega y satisfacción del cliente.  Figura III-2. 
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Figura III-2. Diagrama de procesos 
                            Fuente: (Elaboración Propia) 
              Como se muestra la figura III-2, los procesos estarán marcados 
por la importación, ventas e inventario, donde será crucial, la conexión 
que exista entre ventas e importación, ya que una vez realizado el 
pedido, se deberán cumplir los plazos estipulados, para la llegada de los 
productos al país, por otra parte se buscara mantener un inventario de 
seguridad, con el fin de recuperar tiempo en situaciones límites. 
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            Estos son los procesos a los cuales aspira la empresa una vez 
este consolidada en el mercado, pero para comenzar solo contara con 
proceso de ventas e importación de estos productos, con el fin de 
optimizar proceso y reducir sus costos de inversión. 
 
III.4 Determinación de la organización humana y jurídica del                
proyecto 
            De acuerdo a la investigación y los estudios realizados, se 
determinó la cantidad de personas, para el correcto desarrollo de la 
organización en esta evaluación final, el cual está expuesto en la figura 
III-3. 
               
                 
 
  Gerente 
 
 
 
         
  Contabilidad 
 
 
Figura III-3. Organigrama de la Organizacional 
Fuente: (Elaboración propia) 
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Tabla III-2. Costo Personal  
 
Cargo 
Sueldo Mensual Cantidad total 
 
Gerente 
 
$1.150.000 
1  
$1.150.000 
 
Contabilidad 
 
 
$100.000 
 
1  
$100.000 
$1.250.000 
Fuente: (Elaboración Propia) 
 
            De la figura III-2, se pueden identificar solo dos cargos. Con estos 
dos cargos es posible manejar el funcionamiento de la empresa,  esto solo 
será mientras la empresa logra mantenerse en el mercado, con el fin de 
disminuir los costos iniciales de la inversión. Con el pasar del tiempo, la 
empresa necesitara aumentar su personal, con el fin de promover un 
servicio de calidad. Para entonces los cargos se detallan en: 
 Gerente: En su rol y calidad de autoridad, entre las 
responsabilidades del gerente se identifican, la administración, 
planificación y la organización, manejar los recursos con los que 
cuente la empresa, además de supervisar constantemente cada área 
y sus cargos respectivos. Entre otros roles también se encargara de 
elaborar políticas para aplicar en todo ámbito, que serán 
transmitidas al resto del personal. Se encargara de las importaciones, 
siendo uno de sus roles claves, encargarse de establecer 
negociaciones con los proveedores, como también, de la complejidad 
del proceso, entre estos la tramitación de la importación de los 
productos, ya que si en esta etapa del negocio se tuviera problemas 
con la importación, la organización correría serios inconvenientes. 
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 Supervisor de Ventas: El rol principal será supervisar a los 
vendedores, además de enseñarles técnicas para abordar e informar 
al cliente con fin persuasivo. Además de exigir metas establecidas con 
el fin de beneficiar a la organización. Otro de sus responsabilidades 
será el dar a conocer los productos con los que cuenta la empresa, 
aplicando técnicas de marketing para llegar directamente al cliente. 
Si los estudios abalan el mantenimiento de la empresa del mercado, 
será necesario contar con: 
 Personal de Ventas: La misión de los vendedores será promocionar 
los distintos productos sustentables con los cuales cuenta la 
empresa, estos vendedores estarán totalmente capacitados, 
dominando temas ambientales, características y beneficios de estos 
productos. 
 Jefe de Finanzas: Entre sus responsabilidades se identifican temas 
financieros, tributarios de la empresa y catalizador de las nuevas 
actuaciones financieras que la organización  llevara a cabo. 
 Secretaria: La secretaria es una persona que se encarga de recibir y 
redactar la correspondencia, llevar adelante la agencia de este, 
custodiar  y ordenar los documentos de la organización. 
 Personal Aseo: Encargados de realizar las tareas de limpieza y 
mantenimiento de superficie en el local, seleccionando las técnicas, 
útiles, productos y máquinas para garantizar la higienización, 
conservación y mantenimiento del local. 
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III.4.2 Forma jurídica 
             Con respecto a la forma jurídica de la empresa, y una forma para 
obtener y sumar financiamientos, se definió realizarla mediante la sociedad 
de responsabilidad limitada (Ltda.), que es un tipo de sociedad mercantil en 
la cual la responsabilidad está limitada al capital aportado, y por lo tanto, 
en el caso de que se contraigan deudas, no se responde con el patrimonio 
personal de los socios. La gestión y administración de la empresa se 
encargará un órgano social. Este órgano directivo está formado por la 
Junta General y por los administradores, que son los que administran la 
empresa.  
            Esta sociedad está regida por la Ley N° 3.918, del 7 de marzo de 
1923, y donde el número de sus socios no podrá exceder de cincuenta. 
 
III.5 Identificación de los factores ambientales asociados al proyecto 
            Los productos comercializados por la empresa, sin duda son 
beneficiosos para el medio ambiente, no solo reutilizan la energía y dan la 
opción de convertir construcciones en sustentables, si no, que también se 
tiene entre los productos disponibles, identificamos productos que en su 
cadena de producción. no son fabricados con productos que contaminan, 
Por otra parte no solo se verá beneficiado el medio ambiente, también las 
personas que quieran contar con estos productos y/o servicios ayudaran a 
disminuir el monóxido de carbono que se agrupa en la atmosfera.  
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             Por otro lado, los criterios de sustentabilidad comprenden una 
serie de variables que pueden presentar las edificaciones e infraestructuras 
cuya implementación conjunta permite erigir una construcción sustentable. 
Estas variables deben ser consideradas, cuando corresponda, durante todo 
el ciclo de vida de lo que se construye.  
Donde identificamos:  
1. Energía: El conjunto de acciones o consideraciones que permiten 
optimizar la relación entre la cantidad de energía consumida y los 
productos o servicios finales obtenidos. 
 2. Agua: Implementación de medidas que se pueden adoptar para reducir 
el consumo de agua en las construcciones y prevenir la contaminación del 
recurso.  
3. Residuos: Utilización de estos productos con el fin principal de aportar a 
la  minimización, reutilización o reciclaje.  
4. Salud y bienestar: Incorporación de soluciones de tecnología y diseño 
que, en su conjunto, permiten desarrollar ambientes saludables al interior 
de las construcciones, propendiendo al confort ambiental y reduciendo los 
riesgos para la salud.  
            Para sintetizar esta información, recabamos en los factores que 
ayudan al  beneficio de  medio ambiente. Donde la contribución al 
desarrollo sostenible, con la incorporación de las medidas ayuda a 
preservar el entorno, con todos estos  productos, aprovechando las energías 
renovables,  lo cual ayudará a reducir los gastos de consumo energético, 
minimizando los residuos contaminantes.  
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             Todos estos beneficios para el medio ambiente, se sintetizan en la 
disminución de contaminantes lo que ayudara y minimizar el impacto 
producidos por estos, en la salud de las personas. A continuación, se 
expondrá la disponibilidad y costos de los suministros e insumos. 
 
III.6 Análisis de la disponibilidad y el costo de los suministros e 
insumos 
            La disponibilidad y costos de los insumos, son factores que se verán 
determinados por los fabricantes y/o proveedores con los cuales se cierre la 
negociación, aun así analizaremos la disponibilidad de los productos a 
continuación. 
Disponibilidad de Productos   
            Existe una gran disponibilidad de productos y/o marcas 
sustentables, en este caso la organización mantendrá contacto directo con 
empresas fabricantes, con los cuales se negociara la posibilidad de 
mantener un lazo de confianza, buscando el beneficio de la empresa. 
            Los pedidos de estos productos se realizarán dependiendo de la 
prioridad de la empresa, dependiendo de las solicitudes por partes de 
clientes que se soliciten para contar con esos productos, independiente de 
la disponibilidad de estos productos, los pedidos deben ser cotizados con 
anticipación, con el fin, de evitar cualquier problema, ya sea, de 
tramitación, aduanas, etc. 
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Costos de Productos: 
            Los costos de estos productos sustentables, los establecerán los 
distribuidores de las marcas, para ello, se buscará crear una alianza con 
los fabricantes, con el fin de disminuir los costos de los productos, además 
de los costos propios de los productos, hay que sumar, los costos de 
distribución y/o transporte de estos mismos, este costo final será precio 
que deberá pagar la empresa sustentable por los productos. 
A continuación se detallaran los costos necesarios para la organización: 
 
Tabla III-3. Costo Equipamiento Organización 
Equipamiento Precio 
Unitario 
Precio Neto Precio con 
IVA 
Cantidad Total Neto  
Escritorio 
oficina (1,60x 
1,30)  
$297.500 $ 210.084  
 
$250.000 1 $210.084 
Sillón 
ejecutivo 
respaldo bajo 
$74.990 $ 62.941  
 
$ 89.238  
 
 
6 $ 377.646  
 
 
Impresora 
multifuncional 
$39.990 $ 33.605 $ 47.588 1 $ 33.605 
Notebook Intel  $499.990 $ 336.134 $ 476.000 1 $ 336.134 
Repisa para 
divisiones, 
topes  
y exhibición 
$3.490.000 $ 2.932.773 $ 4.153.100 25 $ 2.932.773 
$ 3.302.511 
 
Fuente: (Elaboración propia en base a http://www.sodimac.cl/sodimac-cl/) 
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            Además, se procederá a realizar un presupuesto de herramientas, con 
estas, se pretende instalar las muestras con las cuales contara la empresa 
en vitrina, a continuación se presenta la tabla III-4 con los costos de 
herramientas. 
 
Tabla III-4. Costos de herramientas  
Herramientas Precio 
unitario 
Precio Neto Precio con 
IVA 
Cantid
ad 
Total Neto 
Martillo $3.390 $ 2.849 $ 4.034 1 $2.849 
Set llaves Karson $10.990 $ 9.235 $13.078 1 $9.235 
Taladro percutor $24.990 $ 21.000 $29.738 1 $21.000 
Set Alicate 
universal 
$17.790 $14.950 $ 21.170 1 $14.950 
Alicate precisión $4.190 $3.521 $4.986 1 $ 3.521 
Mecánicas dados, 
set 40 piezas. 
$16.090 $13.521 $19.147 1 $ 13.521 
Camioneta  
Chevrolet 
               
$11.990.000  
 
     
$10.075.630  
 
      
$14.268.100 
 
1 $10.075.630 
$10.140.370 
 
Fuente: (Elaboración propia en base a http://www.sodimac.cl/sodimac-cl/ y 
http://www.kia.cl/) 
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            A continuación, se identifican  los gastos legales, entre ellos están 
considerados escritura, legalización de extracto de escritura, publicación en 
el diario oficial, entre otros mostrados en la siguiente tabla III-5. 
            
Tabla III-5. Costos en gastos legales  
Gastos Legales Precio 
unitario 
Precio neto Precio 
con IVA 
Cantidad Total neto 
Escritura 
constitución 
de la sociedad 
$100.000 $ 84.034 $ 119.000 1 $ 84.034 
Legalización y 
extracto de 
escritura 
$75.000 $ 63.025 $ 89.250 1 $ 63.025 
Inscripción de 
la sociedad R. 
Comercio 
$250.000 $ 210.084 $ 297.500 1 $ 210.084 
Certificado de 
informaciones 
previas 
$6.500 $ 5.462 $ 7.735 1 $ 5.462 
 
 
Revisión e 
inscripción de 
marca 
$140.076 $ 117.711 $ 166.690 1 $ 117.711 
Solicitud de 
registro 
producto 
$46.692 $ 39.237 $ 55.563 1 $ 39.237 
Publicación en 
el diario oficial 
$90.000 $ 75.630 $ 107.100 1 $ 75.630 
$595.183 
 
 
Fuente: (Elaboración propia en base a investigación) 
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            A continuación, se presentan la tabla III-6, con los gastos 
procedentes de publicidad y promoción de los productos sustentables. 
 
Tabla III-6. Costos en gastos de publicidad 
Publicidad Precio 
Unitario 
Precio 
Neto 
Precio con 
IVA 
Cantidad Total Neto 
Diseño 
página Web 
$80.000 $ 67.227 $95.200 1 $67.227 
Hosting $120.000 $100.840 $142.800 1 $100,840 
Compra 
dominio 
$5.000 $4.202 $5.950 1 $4.202 
Diseño logo 
Empresa 
$50.000 $42.017 $59.500 1 $42.017 
Folletos $25 $21 $30 2.000 $21 
Publicidad 
por Redes 
Sociales 
$10.000 $8.403 $11.900 1 $8.403 
                                                                                  
Total Neto 
$ 264.727         
Fuente: (Elaboración propia en base a investigación) 
 
            También dentro de la inversión inicial, está considerado el arriendo 
del local,  gastos expuestos en la tabla III-7, en los gastos iniciales de la 
inversión solo se incorporaran el primer mes y el mes de garantía. 
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Tabla III-7. Costos en gastos de Local  
 
Local Precio 
Unitario 
Precio Neto Precio con 
IVA 
Cant Total Neto 
 
Local 
 
$12.000.000 
 
$ 10.084.034 
 
$14.280.000 
 
1 
 
$10.084.034 
 
Fuente: (Elaboración propia en base a investigación) 
 
            A continuación, se presenta la tabla III-8 con el resumen final de la 
inversión inicial correspondiente a los gastos nombrados anteriormente. 
 
                            Tabla III-8. Inversión inicial del proyecto 
Inversión Total Total UF 
Equipamiento $5.015.926 
Herramientas $10.140.370 
Gastos Legales $595.183 
Publicidad $ 264.727 
Arriendo Local $2.000.000 
Total  $18.016.206 
 
Fuente: (Elaboración propia en base a investigación) 
 
            De la tabla III-8, anteriormente señalada se resumen los gastos de 
equipamiento, herramientas, gastos legales, publicidad, y el costo arriendo 
del local de los primeros dos meses, donde la inversión inicial corresponde 
a $18.016.206. 
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IV. ESTUDIO ECONÓMICO – FINANCIERO 
            A continuación en este capítulo, se darán a conocer los principales 
componentes considerados, como beneficios atribuibles al proyecto que se 
evalúa, dando paso a la estimación, mecanismos y criterios para su 
correcta aplicación. Este estudio pretende analizar los beneficios asociados 
al proyecto, realizando distintos ejercicios, entre ellos flujo de caja, 
evaluación financiera, realizando un análisis de sensibilidad. 
 
IV.1 Estudio económico  
            Para lograr determinar la totalidad de los costos del proyecto, será 
necesario conocer los costos fijos y los costos variables, que sumados nos 
dará la totalidad de costos asociados al proyecto. 
 
 Costos Fijos: Dentro de los costos fijos estarán considerados los 
costos de mano de obra, correspondiente a los sueldos del personal 
involucrado expuesto en la tabla III-2, anteriormente señalada. 
Además se consideran los gastos varios donde se exponen gastos 
tales como: luz, agua, telefonía y otros mostrados en la tabla IV-1. 
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Tabla IV-1. Gastos Varios  
Gastos varios Total (Mensual) Total 
  (Anual ) 
Luz $30.000 $360.000 
Bencina Auto $40.000 $480.000 
Telefonía $ 30.000 $360.000 
Otros $80.000 $960.000 
$180.000 $2.160.000 
 
Fuente: (Elaboración propia en base a investigación) 
 
            A continuación, en la tabla IV-2 se resumen la totalidad de los 
costos fijos asociados al proyecto en estudio. 
 
Tabla IV-2. Resumen costos fijos  
 
 Costos 
Fijos 
Total 
(Mensual) 
Total 
(Anual) 
Sueldo 
Personal 
$1.250.000 $15.000.000 
Gastos 
Varios 
$180.000 $2.160.000 
$1.430.000 $17.160.000 
 
Fuente: (Elaboración propia en base a investigación) 
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 Costos variables: Son aquellos gastos en que incurren en la          
organización, estos gastos dependen del nivel de ventas asociados al 
proyecto en estudio. Para el cálculo se utilizara la demanda total 
expuesta en la tabla II.1 y los costos asociados a la importación 
expuesto en la tabla IV.3, con los costos variables asociados al proyecto 
evaluado a 7 años. 
Tabla IV-3. Costos Variables  
 
1 2 3 
Costos 
productos  $         829.558.320   $      1.299.836.100   $      1.840.217.400  
Importación  $         207.389.580   $         324.959.025   $         460.054.350  
Arriendo 
Marítimo + 
transporte  $            1.700.000   $            1.700.000   $            1.700.000  
 4 5 6 
Costos 
productos 
$      2.570.462.400  
 
$      3.183.868.200  
 
$      3.797.274.000  
Importación $         642.615.600  
 
$         795.967.050  
 
$         949.318.500  
 
Arriendo 
Marítimos+ 
transporte 
$         1.700.000 $            1.700.000  
 
$            1.700.000  
7 
Costos 
Productos 
$      4.381.470.000  
 
Importación $      1.095.367.500 
Arriendo 
Marítimos + 
transporte 
$  1.700.000 
Fuente: (Elaboración Propia) 
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            Así también, se presenta la tabla IV-4, con el resumen de los costos 
fijos y variables a un periodo de evaluación de 7 años. 
 
Tabla IV-4. Resumen Costos Variables 
 
1 2 3 4 
Costos Variables 
$1.038.447.900 $  1.626.295.125 $   2.301.771.750 $ 3.214.578.000 
 
5 6 7 
Costos Variables 
$ 3.981.335.250  $ 4.748.092.500  $  5.478.337.500  
 
Fuente: (Elaboración propia) 
 Ingresos: En esta primera etapa del proyecto, el principal ingreso, 
será generado por las ventas de Sistemas solares y  paneles térmicos. 
Los ingresos dependerán del aumento en el consumo de estos 
productos, aumento que se espera que incremente en un 3 % al  año 
2020 (de un 17% a un 20%), esperándose para el año 2035 un 
incremento hasta el 60% según los estudios del Ministerio de Energía 
(http://www.energia.gob.cl/), lo que puede ayudar, para poder 
realizar una proyección a futuro.  Tras este crecimiento en el 
mercado que queremos abarcar pretendemos alcanzar un 4% del 
total del beneficios de la ley tributaria más el programa de patrimonio 
familiar. 
 
            A continuación, se presenta la tabla IV-5, con los ingresos asociados al 
proyecto a un periodo de evaluación de 7 años. 
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Tabla IV-5. Ingresos  
 
Fuente: (Elaboración propia) 
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 Inversión 
            Para llevar a cabo el proyecto, es necesario realizar una 
inversión Inicial, costos expuestos en la tabla III-8, mencionada 
anteriormente. 
 Depreciación 
            La depreciación, representa la pérdida de valor de un activo 
físico durante un periodo de tiempo, donde el tiempo máximo de 
utilización de un activo físico se conoce como vida útil. Para determinar 
la depreciación de cada activo se utilizara el método contable, donde la 
depreciación es el cociente entre la inversión y la vida útil del activo, 
vida útil que se obtiene del Servicio de Impuestos Interno. 
            Para calcular las depreciaciones, se utilizó el Método Lineal de 
depreciación, el cual supone una depreciación anual proporcional de 
acuerdo al coeficiente: 
 
Depreciación Anual =  
                                 
                
 (1) 
 
            A continuación, se presenta la tabla IV-6 con los activos 
depreciados, los cuales fueron detallados anteriormente en las tablas III-4: 
Costos de equipamiento de la oficina III-5 Y organización, III-6: Costos de 
herramientas y III-7: Gasto arriendo oficina. 
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Tabla IV-6. Activos depreciados 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
       
 Fuente: (Elaboración con datos de Estudio Técnico y organizacional) 
 
            La tabla anterior muestra las depreciaciones de los materiales 
utilizar por la empresa para comenzar sus actividades, lo que da como 
resultado, un total de $2.356.424. Cabe señalar que se hará una 
reinversión de activos que se deprecien totalmente antes de terminar el 
periodo de evaluación del proyecto (antes de los 7 años). Para el valor 
residual, el valor corresponde a $ 5.979.693. 
 
             
 
ACTIVOS 
 Total 
Unidad Costo Total  
Vida 
Útil 
Depreciación 
Activo 
Escritorio oficina 
(1,60x 1,30)  
 
 
1 $ 297.500 7 $ 42.500 
Sillón ejecutivo 
respaldo bajo 
 
 
6 $ 74.990 6 $ 12.498 
Impresora 
multifuncional 
 
1 $ 39.990 6 $ 6.665 
Notebook Intel  
 
1 $ 499.990 6 $ 83.332 
Repisa para 
divisiones, topes  
 
25 $ 3.490.000 7 $ 498.571 
Camioneta Chevrolet 
 
 
1 $ 11.990.000 7 $ 1.712.857 
Total depreciación 
 
35 $ 16.392.470 39 $ 2.356.424 
 85 
 
 
 Préstamo 
            Se realizará un préstamo correspondiente al 75% de la inversión 
inicial. El monto corresponde a $113.000.000 de la inversión, el que fue 
cotizado en un Banco, a una tasa de interés anual correspondiente al 
19,5%. La siguiente tabla muestra las cuotas y amortización del préstamo. 
Tabla IV-7. Amortización 
 
 
Fuente: (Elaboración propia) 
 
            De acuerdo a la tabla anterior, las cuotas corresponden a  
$ 30.493.604 a pagar en 7 años. 
 
 
 
 
 
 
Periodo Cuota Interés Amortización Saldo 
0    $                  -     $                  -     $  113.000.000  
1  $  30.493.604   $  21.470.000   $    9.023.604   $  103.976.396  
2  $  30.493.604   $  19.755.515   $  10.738.089   $    93.238.307  
3  $  30.493.604   $  17.715.278   $  12.778.326   $    80.459.982  
4  $  30.493.604   $  15.287.397   $  15.206.207   $    65.253.774  
5  $  30.493.604   $  12.398.217   $  18.095.387   $    47.158.388  
6  $  30.493.604   $    8.960.094   $  21.533.510   $    25.624.877  
7  $  30.493.604   $    4.868.727   $  25.624.877   $                     -    
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 Capital de trabajo  
            Para la determinación del capital de trabajo, es que se utilizó la 
siguiente fórmula: 
Capital de trabajo = 
                     
   
         (2) 
 
  Donde el capital de trabajo es de $18.000.000. 
 
 Tasa de descuento 
            Para el cálculo de una tasa de descuento apropiada al riesgo al cual 
se encuentra afectado el proyecto, es necesario obtenerla mediante los 
siguientes métodos: 
            Primero se utilizó el modelo WACC (Weight Avarage Capital Cost). 
Esta tasa entrega el mínimo retorno sobre los activos que la empresa debe 
tener para satisfacer a sus provisores de capital, y de esta forma lograr 
retener a los inversores. 
                                                    
 
   
      
 
   
             (3) 
Dónde: 
   = Mínimo retorno exigido por los inversionistas. 
 = Patrimonio. 
t = Tasa de impuesto. 
D = Deuda asociada al préstamo. 
   = Tasa asociada a la deuda. 
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             Para la determinación de “   ”, se utiliza el método CAPM (Capital 
Asset Pricing Model), el cual define el mínimo retorno exigido porlos 
inversionistas, tomando en cuenta el riesgo del mercado, retorno esperado 
y la tasa libre de riesgo. 
                                                             (4) 
 
Dónde: 
   = Tasa libre de riesgo. 
  = Riesgo del mercado. 
   = Tasa de retorno esperado del mercado. 
La tasa libre de riesgo se obtuvo desde los boletines estadísticos del Banco 
Central de Chile (BCCh), a partir de la tasa de interés secundarios de los 
bonos licitados por el BCCh a 10 años. 
La tasa de retorno esperado:  
 
          
 
 
         (5) 
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IV.2 Evaluación Financiera 
 
            Terminada la descripción de los datos anteriores referentes a 
estructura de costos, se procederá a elaborar el flujo de caja referente al 
proyecto, con el fin de verificar si el proyecto es viable financieramente o no. 
Ese análisis se podrá realizar observando los indicadores fundamentales, 
como lo son el VAN (valor actual neto) y el TIR (tasa interna de retorno), 
donde todos los valores son manejados en pesos. 
            A continuación, se presenta  el flujo de caja base, sin 
financiamiento. 
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Figura IV-1. Flujo de caja sin Financiamiento 
Fuente: (Elaboración Propia) 
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                       Como lo podemos ver en la figura IV-1, del flujo de caja base 
(sin financiamiento), con una tasa de 9%  según el calculado del CAPM, se 
obtienen los siguientes indicadores en la figura IV-2. 
 
 
Figura IV-2. Indicadores Flujo de caja  base 
Fuente: (Elaboración Propia) 
 
            Se concluye que al ser la TIR es mayor  que la tasa de descuento, y 
al ser el VAN superior a cero, el proyecto resulta ser factible, con esto se 
recupera la inversión en el primer año. Al no contar con financiamiento, no 
se registran cuentas por pagar, por lo tanto, podemos concluir, con ello, 
que hay un aumento en el patrimonio de la empresa.  
 
            A continuación, se presenta el flujo de caja con financiamiento, el 
cual estará detallado en la figura IV-3. 
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Figura IV-3. Flujo de Caja con Financiamiento 
Fuente: (Elaboración propia) 
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            Como podemos ver en la figura IV.3, el flujo de caja con  un 75% de 
financiamiento, a una  tasa de descuento del 13%, según calculado el valor 
del Wacc (con beta apalancado), se obtienen los siguientes indicadores: 
 
         
 
Figura IV-4. Indicadores flujo de caja  con financiamiento 
                   Fuente: (Elaboración propia) 
 
            Según el flujo de caja con financiamiento, se concluye que al ser la 
TIR mayor que la tasa de descuento, y al ser el VAN superior a cero, el 
proyecto resulta ser factible. Se recupera la inversión en el primer año, a 
pesar de contar con un 75% de financiamiento, que sin duda, es un 
escenario más riesgoso, con respecto al préstamo, pero aún así, resulta ser 
más beneficioso, ya que  la TIR es mayor que la TIR del escenario sin 
financiamiento. 
 
 
 
 
 
 
 93 
 
IV.3 ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD  
            A continuación se realizarán, distintos análisis de sensibilidad, tras 
identificar las variables que más afectan al resultado económico y 
financiero del proyecto, estas variables son: ventas directas, las cuales 
implican la cantidad demandada por los costos de los productos y por otra 
parte los costos variables que están directamente asociados a la ventas por 
periodo, sumado a los gastos de importación (aduana, arriendo marítimo, 
etc.).  
            Para estas dos variables, se ha definido un caso base (flujo de caja 
sin financiamiento), el cual tiene la característica de ser 100% inversión 
propia, es decir, sin deudas,  gastos financieros, ni  amortización. Por otra 
parte, también se analizara, el flujo de caja con financiamiento, con el fin 
de comparar, los porcentajes  en cada situación planteada para el proyecto. 
            A continuación se muestra el flujo de caja sin financiamiento, 
donde se analizara el porcentaje de certeza, donde el proyecto sea igual o 
mayor a cero. 
 94 
 
 
Figura IV-5. Sensibilidad de flujo de caja sin Financiamiento 
 (Fuente: Elaboración Propia) 
 
            Al realizar el análisis de sensibilidad del flujo de caja sin 
financiamiento, se obtiene un 92% de certeza, que el proyecto tenga VAN 
mayor a cero, lo que significa, que son muchas las probabilidades de que 
nuestro proyecto sea beneficioso, donde puede recuperar su inversión y 
aumentar su patrimonio.  
            Por otra parte es necesario analizar las probabilidades del escenario 
propuesto por el estudio, donde el VAN del flujo de sin financiamiento es de 
$ 158.471.061 y así poder comprender la certeza de este escenario. 
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Figura IV-6. Análisis de escenario sin Financiamiento 
Fuente: (Elaboración Propia) 
 
            Al realizar el segundo análisis, se obtuvo la certeza del escenario 
propuesto por el estudio, con un VAN de $158.471.061, la certeza es de  
48%, a pesar de ser un porcentaje que está cercano al 50%, lo que puede 
resultar ser positivo, no está alineado con las pretensiones de la empresa, 
ya que no es un porcentaje que nos asegure un buen resultado, porque 
existe mucha incertidumbre, lo que puede resultar riesgoso una vez puesto 
en marcha el proyecto. 
            El tercer análisis realizado, fue con el fin, de detectar la  certeza 
adecuada para el proyecto, con el fin de encontrar la opción más apropiada, 
para así, asegurar un beneficio importante para la empresa, donde pueda 
recuperar su inversión y así también, pueda aumentar su patrimonio, sin 
desestimar la demanda. 
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Figura IV-7. Análisis óptimo del flujo de caja sin Financiamiento 
Fuente: (Elaboración Propia) 
 
            Al realizar el tercer análisis, la empresa detecta como  porcentaje 
aceptable, la certeza de 80% o mayor esto, ya que este porcentaje le permite 
a la empresa contar con un  supuesto-realista que le ayudara a cumplir 
con los objetivos y pretensiones finales. El VAN obtenido es de 
$103.109.591 el cual es mayor a cero, por ende la empresa logra recuperar 
su inversión y aumentar su patrimonio, aun así, el VAN es mejor, al del 
escenario propuesto por el estudio, por lo que se debe analizar las variables 
importantes que mueven al proyecto.  
            Por lo tanto al ser el VAN menor, la mejor opción del proyecto sin 
financiamiento  para comenzar el proyecto será no abarcar totalmente la 
demanda estudiada con el fin de no arriesgar, ni subestimar esta misma, 
disminuyendo la demanda y enfocándonos netamente en esto, lograremos 
alcanzar la certeza analizada, con esto, el proyecto tendrá muchas 
probabilidades de obtener resultados positivos. 
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            Por otro lado se realizaron los mismos análisis de sensibilidad con 
el flujo con financiamiento, para poder comparar los resultados de ambos 
flujos, con el objetivo claro, de buscar las mejores opciones para el  
desarrollo del proyecto. 
 
 
Figura IV-8. Sensibilidad flujo de caja con Financiamiento 
Fuente: (Elaboración Propia) 
 
            En este análisis  podemos identificar, que existe un 86% de certeza 
que el VAN sea mayor a cero, entre esas posibilidades, el VAN al ser mayor 
a cero, la empresa recuperaría la inversión y dependiendo de los rangos, se 
reflejaría en el aumento del patrimonio de la empresa.  
            Aun así, se debe analizar el VAN del proyecto estudiado, para 
comprender y relacionar este nivel de certeza, con el del escenario 
propuesto. 
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            A continuación se muestra los resultados, donde se analizó el VAN 
esperado en el flujo de caja con financiamiento. 
 
 
 
Figura IV-9. Análisis de Escenario con Financiamiento 
Fuente: (Elaboración Propia) 
 
Al analizar el escenario con financiamiento propuesto en el estudio, con 
VAN  de $ 102.637.682, obtuvimos una certeza de 51%, lo que puede 
resultar atractivo, pero como se mencionó antes, no es un rango que genere 
confianza, ni menos, que este alineada con las pretensiones de la empresa. 
A continuación, se muestra el tercer análisis del proyecto con 
financiamiento, identificando como crucial el 80% de certeza, que se busca 
en el proceso. 
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Figura IV-10. Análisis Óptimo del flujo de caja con Financiamiento 
Fuente: (Elaboración Propia) 
 
            Al realizar el tercer análisis, la empresa como se mencionó, 
estableció, como  porcentaje aceptable, la certeza de 80%, ya que este 
porcentaje, le permite a la empresa contar con un   supuesto-realista que le 
ayudara a cumplir con los objetivos y pretensiones finales. El VAN obtenido 
es de $9.059.612, el cual es mayor a cero, por ende la empresa logra 
recuperar su inversión y aumentar su patrimonio, aun así, esto no quiere 
decir que sea un gran escenario, ya que, el Van es más bajo al del escenario 
propuesto por el estudio $ 102.637.682. 
            Al ser un VAN de $9.059.612, es el reflejo de que las ganancias que 
genera el proyecto no son muchas, estos se ve reflejado, ya sea, por ventas 
bajas o altos costos variables, los que sin duda, son factores que van 
directamente relacionado con las ventas. 
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V. Discusión de resultados y conclusiones generales 
            Una vez recabado toda la información necesaria para una correcta 
toma de decisión, se concluye con la síntesis de los resultados, y así, poder 
determinar la factibilidad del proyecto. 
V.1 Conclusión de los resultados 
             Gracias a un extenso estudio de mercado, donde se analizaron 
distintas aristas, para comprender la utilización y consumos de productos 
sustentables, encuestando a empresas de construcción convencionales y 
empresas de construcción sustentables, podemos concluir que el consumo 
de estos tipos de productos está en crecimiento constante, esto sin duda, es 
gracias a las distintas campañas, programa o leyes que promueve el 
gobierno de Chile, donde el objetivo principal es incentivar la utilización o 
consumo de estos tipos de productos, para así, ayudar al medio ambiente, 
viéndose beneficiados no solo este, ayudando a reducir los índices de 
contaminación CO2, si no, que también las personas que utilicen estos 
tipos de productos, los cuales, lograran ahorrar mucho dinero aportando 
con la renovación de los recursos naturales, que nos brinda el planeta. 
Por otra parte se detectó que  mucho de estos productos 
sostenibles con los cuales cuenta la empresa, no se encuentran disponibles 
en Chile, ya sea por producción o por su alta diferenciación e innovación, 
esto puede ser beneficioso, como también, negativo para las pretensiones 
de la empresa, ya que al no contar con datos específicos de la demanda de 
estos productos sostenibles, se puede cometer un error, sin vuelta atrás, al 
subestimar la demanda de estos tipos de productos. Tras esta negativa, se 
investigó  en profundidad las incitativas propuestas por el gobierno, donde 
identificamos, la ley de Franquicias Tributarias, la cual le permite a las  
empresas constructoras tender derecho a deducir, del monto de sus pagos 
provisionales obligatorios de la Ley, sobre Impuestos a la Renta, un crédito 
equivalente a todo o parte del valor de los Sistemas Solares, sumado a   
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esto, el Programa de Protección del Patrimonio Familiar, el cual es un 
subsidio que busca interrumpir el deterioro y mejorar la vivienda de 
familias vulnerables y de sectores emergentes, apoyando el financiamiento 
de obras entre las cuales, destacamos, innovaciones de eficiencia 
energética, tales como, Colectores solares, iluminación solar, tratamientos 
de separación de aguas u otras similares. Gracias a estas iniciativas 
propuestas por le gobiernos, se espera un incremento del 17% al 20% hasta 
el año 2020 y un aumento del 20% al 35% al año 2035, con estas 
estimaciones, pretendemos crecer al  0,003% con el objetivo ambicioso de 
abarcar el 5% de este nicho de mercado al 7to año.  
 
            Por lo tanto, este será el nicho de mercado a abarcar, en esta 
primera etapa del proyecto, teniendo en cuenta que solo se utilizaran dos 
tipos de productos del total con los cuales cuenta esta empresa, para 
satisfacer esta demanda determinada. 
 
            El estudio Técnico arrojo que para poder llevar a cabo esta primera 
etapa de este proyecto, no es necesario adquirir  un local grande con 
almacenamiento, ya que solo contaremos con dos tipos de productos para 
satisfacer este nicho, además de que estos costos escapan del presupuestos 
establecido por los inversionistas, esto podría ser muy riesgoso para la 
empresa, por lo tanto, solo se arriendara un local de 80 metros cuadrados, 
en Providencia, el cual tiene un costo mensual de $1.000.000,  este contara 
con sala de ventas, exposiciones, de los kit de Sistemas Solares y Sistemas 
Térmicos con el fin de fidelizar nuestro servicio, y así trasmitir, 
transparencia, profesionalidad y seriedad. 
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            En el estudio Económico-Financiero se calcularon los ingresos y 
costos que genera el proyecto, en base a la demanda proyectada por 
estudios, según las estimaciones del gobierno de Chile, entregando costos 
fijos de $ 27.180.000, costos variables de $ 103.864.7900 en el primer año 
de funcionamiento, y un monto de inversión de $113.000.000 pactados en 
deuda bancaria, con una tasa de interés de 19,56% y $ 37.000.000 de 
aporte de socios. El flujo se evalúa con una tasa de descuento de 12,7%, 
calculada mediante el método WACC, donde se obtuvo un VAN de                
$ 102.637.682 y una TIR de 32%. Con estos valores obtenidos, concluimos 
que el proyecto es factible, debido a los ingresos que genera frente a los 
costos, sumado a que  presenta una tasa de retorno superior a la tasa de 
descuento. 
            Una vez mencionados los resultados obtenidos del estudio, de 
mercado, técnico, social y económico, se logra reunir todas las 
herramientas necesarias para lograr tomar una correcta decisión, y así, 
determinar si el proyecto es factible o no, a continuación, se detalla la 
conclusión del proyecto. 
V.2 Conclusión del proyecto 
            Con respecto al objetivo general de este proyecto, el cual era 
estudiar la prefactibilidad técnico-económica de la creación de la empresa 
dedicada a la venta de productos sustentables, es necesario realizar un 
análisis financiero mediante un flujo de caja midiendo indicadores claves 
para el desarrollo de este proyecto como es el VAN y la TIR. 
            En relación al análisis financiero se concluyó que el proyecto es 
factible, ya que el VAN es mayor a cero, por lo tanto se recupera la 
inversión y se logra aumentar el patrimonio de la empresa, de la misma 
forma la TIR es superior a la tasa de descuento. 
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           Al analizar el primer objetivo específico el cual era realizar un 
estudio técnico para el proyecto, se concluyó en la determinación de la 
localización del local que tendrá la empresa, el cual estará en Providencia, 
Manuel Montt, el cual contara con sala de ventas y exhibición de 
productos. Es por esto, que el estudio se realizó de buena manera, ya que 
se pudo verificar los factores necesarios que influyen para la toma de 
decisiones. 
            El segundo objetivo, era realizar un estudio de mercado para el 
proyecto, con el fin de analizar la demanda y oferta respectiva de los 
distintos tipos de productos sostenibles,  con los cuales pretende contar la 
empresa. Es importante este estudio, ya que gracias a esto se logró detectar 
que era muy difícil, por no decir, imposible poder proyectar la demanda de 
productos, que no se encuentran en el País. Es por esto, que para esta 
primera etapa del proyecto, se buscará satisfacer un nicho de mercado con 
socios claves, como es el gobierno de chile, y poder satisfacer la demanda 
producida por la Ley de Franquicia Tributaria y el Programa de Protección 
del Patrimonio Familiar, los que estiman un incremento en el consumo de 
estos tipos de productos (Información adjuntada en anexo). Para esto la 
empresa buscara alcanzar el 5% de este nicho de mercado al 7to año, 
creciendo al 0,003%. Con esto, pretendemos ganar un renombre en el 
mercado,  con el objetivo final, de ingresar el total de productos, con los 
cuales cuenta la empresa. Este estudio se realizó de excelente manera, ya 
que se conoció a fondo el mercado, se reconoció la competencia directa, y 
definió la demanda a satisfacer, con lo que es posible tomar buenas 
decisiones estratégicas para enfrentar la competencia en el mercado. 
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            El tercer objetivo específico es establecer un plan de marketing y 
una estrategia de negocio para enfrentar el mercado, el cual ira 
directamente relacionado con el estudio de mercado, ya que nos definió la 
competencia, la demanda, etc. Gracias a esta información se estudiaron 
diferentes estrategias para llevarlas a cabo, como la estrategia de 
crecimiento, la que se refiere a que el proyecto pretende crecer con el 
tiempo, esto quiere decir, que al aumentar la demanda, aumentara la venta 
de estos productos. 
            Por otra parte como estrategia fundamental se estableció la 
diferenciación del servicio, por medio de la oportunidad de precios y 
variedad de productos, con esto se pretende golpear el mercado. Para lograr 
estas pretensiones de la empresa, es necesario que el personal deba estar 
comprometido con el trato con el cliente, en sus preocupaciones, para 
ofrecer los productos de la mejor forma, y mantener un servicio con altos 
estándares de calidad. Con todo lo antes mencionado se completó el 
estudio, conociendo el entorno del mercado, la fuerza existente de los 
competidores, el poder de negociación de los clientes, y el poder de 
negociación de los proveedores, las amenazas a las cuales se está expuesta 
y las oportunidades que se enfrenta la empresa. 
            El último estudio fue el económico-financiero, donde se estudiaron 
los ingresos, los egresos, las depreciaciones, las amortizaciones del 
préstamo, el impuesto a la renta, etc. Este estudio finalizo tras analizar los 
resultados de los indicadores expuestos por el flujo de caja, los que nos da 
como resultado que es factible y rentable el proyecto, ya que el VAN es 
mayor  a cero y la TIR es superior a la tasa de descuento, generando 
resultados positivos para el análisis del estudio. 
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V.3 Conclusión del autor  
 
            A través del extenso trabajo realizado para comprender la 
prefactibilidad del proyecto, gracias a  los distintos estudios necesarios, la 
experiencia obtenida es alta, ya que para la evaluación del proyecto es 
necesario manejar distintos conceptos, factores y variables, las cuales son 
altamente significativas al momento de tomar una decisión final. 
            Los conocimientos adquiridos gracias a este estudio son 
importantes, ya que gracias a las distintas herramientas y metodologías 
realizadas, sumado a la recopilación de datos, clasificación de información 
y la capacidad de analizar y sintetizar los resultados, son fundamentales y 
necesarios para una correcta toma de decisión. 
            El presente proyecto fue fundamental para una mejor compresión  
de la ejecución de un estudio de prefactibilidad, comprendiendo aristas 
necesarias para la evaluación correcta de los indicadores, con ello, 
comprender el comportamiento y los escenarios en los cuales se puede ver 
comprometido el proyecto, con el objetivo final de  generar la experiencia 
para la toma de decisiones. 
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Anexos 
 
Resultados antes de la renovación de la ley 20.365 
 
Fuente: Ministerio de Energía 
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Donde el mayor consumo se detectó en la Región Metropolitana 
 
Fuente: Ministerio de Energía 
 Renovación de la ley 20.365 
                          Beneficios por tope de Vivienda 
 
Fuente: Ministerio de Energía 
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                         Impacto esperado de los beneficios 
 
        
Fuente: Ministerio de Energía 
 
 
 
 
